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Nicaragua  es un  país  que  ha  enfrentado  diversas  dificultades  de  índole  
económico, que en  parte han sido una  barrera  que  no  han  permitido  el  desarrollo  
sostenido  de  las  inversiones  privadas  y sociales.  Sin  embargo,  se considera  que  un  
Portafolio  de  Proyectos podría incentivar potencialmente a inversionistas nacionales  y  
extranjeros, que a  medida en que se cristalicen, contribuirían  a la  generación  de  
empleos,  aportes  tributarios  y  demás  beneficios  económicos  para  el  desarrollo y  
prosperidad  de  nuestro  país.    
 
Además desde el punto de vista práctico,  este marcado  interés  de  poner  a 
disposición  el presente proyecto incorpore un reto cuya investigación, análisis, deducción y  
decisión, sean  un compromiso  que enriquecerá nuestros conocimientos. 
 
Nicaragua ha tenido un aletargamiento en la producción industrial de los jabones, 
debido que en años pasados se producían más de lo que se produce ahora. Si se analiza la 
producción de jabones de baño, se observa que sólo existe un productor  nacional, el cual 
lanzó recientemente en el mes de Abril del año 2001 al mercado un jabón con miel.  Dicho 
jabón esta hecho a base de glicerina, con regular presentación y mala calidad en cuanto 
color, olor y beneficio. 
 
Los jabones de baño existentes dentro del mercado local son importados de 
diferentes países, tales como; Guatemala, El Salvador, Honduras, Costa Rica, Panamá, 
E.E.U.U., México, Colombia, Francia y Taiwan. La mayor importación proviene de 
Guatemala, la cual equivale a un 44% del total de las importaciones anuales en kilos. En 
1999 se importó de Guatemala US $ 2.18 millones de dólares en Jabón de Baño, el 
equivalente a 1.3 millones de kilogramos. Para el año 2000, esta cifra fue de US $ 1.8 
millones de dólares, el equivalente a 1.12 millones de kilogramos. 1 
                                                 
1 Ver Anexo 17-19 : “Importaciones de Jabones de Baño 1999 – 2000”. 
 
Las importaciones de jabón de baño proveniente de Guatemala para los años 1999 y 
2000, han disminuido monetariamente en un 21% y en peso un 16%,  debido a la gran 
inestabilidad económica del país. Se observa que el mayor importador de este rubro es la 
“Colgate-Palmolive” con diferentes presentaciones de jabón de baño (beneficios).2 
 
 Si Guatemala produce y distribuye jabones de baño para su consumo interno y para 
exportar, ¿por qué Nicaragua no puede realizar un proyecto de producción y 
comercialización de jabón de baño para consumo interno y con vistas a la exportación en 
un futuro? Para ello se hace  necesario formular un proyecto para elaborar y comercializar 
jabón de baño hecho a base de glicerina, el cual podrá ser de interés para inversionistas 
nacionales o extranjeros. 
 
Actualmente se cuenta con un conjunto de técnicas de mercadeo que permiten 
competir dentro y fuera del mercado local, las cuales aseguran un alto porcentaje de éxito. 
A este conjunto de técnicas se le conoce como Mercadotecnia, que combina producto, 
precio, plaza y publicidad. No obstante la globalización no permite que las empresas se 
conformen con ser buenas, sino también deben ser competitivas en todas las variables de 
mercado para poder triunfar. 
 
Nicaragua produce y comercializa jabón de ropa, principalmente, debido a su bajo 
costo de fabricación, sin embargo puede encontrarse en el mercado local gran variedad del 
mismo, tanto nacional como extranjero. Por otro lado,  la producción y comercialización de 
jabón de traste y baño desapareció en Nicaragua, debido al gradual aumento en los costos 
de la materia prima, la ausencia de maquinaria y tecnología que no permitía la producción 




                                                 
2 Ver Anexo 17-19 : “Importaciones de Jabones de Baño 1999 – 2000”. 
 
Conforme el mercado nicaragüense va tornándose más exigente,  las empresas se 
ven obligadas a orientarse hacia el consumidor, para asegurar que todas las operaciones y 
decisiones sean las correctas en la medida de lo posible, sin perder de vista, que los 
consumidores  son los que hacen o no rentable a la empresa.  
 
Por lo tanto este proyecto presentará una alternativa de inversión, que refiere a una  
maquinaria  moderna  para producir un jabón de baño hecho a base de glicerina, a un costo 
razonable,  buena escala de producción para iniciar y que cumpla las expectativas de los 
consumidores finales. De esta manera el consumidor no sólo tendrá la alternativa de 
escoger al único jabón competitivo extranjero hecho a base de glicerina (Palmolive 























“Analizar la factibilidad de mercado, técnica,  financiera y ambiental en la producción y 





1. Realizar el estudio de mercado completo, con el apoyo de encuestas (datos 
cualitativos y cuantitativos). 
2. Verificar las posibilidades técnicas para la producción y comercialización de 
jabones de baño hecho a bese de glicerina. 
3. Determinar la viabilidad económica-financiera para la producción y 
comercialización de jabones de baño hecho a bese de glicerina. 
4. Evaluar el Impacto Ambiental de este proyecto. 
5. Demostrar los beneficios económicos que esta empresa privada generaría para 










 III. MARCO TEÓRICO 
 
 
3.1 ESTUDIO DE MERCADO 
 
El estudio de mercado tiene por objeto demostrar la existencia de una demanda 
insatisfecha, determinar el precio de venta,  la forma de comercializar el producto, y la 
publicidad a utilizar (medio de comunicación) para persuadir al consumidor.3 
 
El estudio de mercado le da una visión más amplia al inversionista, del riesgo que el 
producto corre de ser o no ser aceptado, o sea, que el estudio de mercado es quien da la 
pauta, para seguir o detener el proyecto. 
 
Para ello hay que encuestar antes al consumidor final, para cuantificar la demanda y 
la oferta, analizar cuál es el tipo de precio más apropiado para introducirlo en el mercado 
nicaragüense,  analizar si las características del jabón de baño hecho a base de glicerina 
cumple con las expectativas de los consumidores o las supera, para verificar la posibilidad 




Es un nombre  o una señal  cuya finalidad  es identificar el producto de un vendedor 
o grupo de vendedores, para diferenciarlo de los productos rivales. 
 
Un nombre esta compuesto por palabras, letras o números que pueden ser 
vocalizadas. Los nombre de marcas son muy importantes, que algunos son tan buenos que 
favorecen el éxito de los productos. En ocasiones, algunos productos alcanzan el éxito a 
pesar de malos nombres de marca. 
                                                 
3 Stanton, William (1997), Fundamentos del Marketing 
3 
  
Desde el punto de vista de los consumidores, las marcas sirven para identificar los 
bienes y servicios más rápidamente. Les ayuda a tomar la decisión de compra, y también 
les garantiza una calidad uniforme cuando vuelva a usar el producto. 
 
Desde el punto de vista del vendedor las marcas pueden ser promovidas. 
 
Características de las Marcas: 
 
v Deben sugerir algo acerca del producto. 
v Ser fácil de pronunciar y escribir y recordar. 
v Ser distintivo. 
v Ser adaptable a los nuevos productos que se vayan incorporando a la línea. 
v Ser susceptible de registro y de protección legal. 
 
Para obtener una buena connotación de marca hay que crear una imagen positiva y 
recordable. 
 
La marca del jabón es Natugly, significa   ̈naturaleza de glicerina 
¨.  Es una marca elegante, fácil de recordar y sobretodo va con la base de su ingrediente 
que lo hace excepcional para un jabón de baño. Su slogan ¨ Calidad en su  Piel ¨ 
 
La buena imagen de la marca puede traer los siguientes beneficios; 
 
v puede convertirse en una ventaja diferencial. 
v el hecho de invertir mucho dinero y tiempo, crea una barrera para las compañías que 
desean entrar al mercado con un producto similar. 
v el producto puede sobrevivir a los cambios que se operen en el ambiente del mercado. 4 
                                                 
4 Stanton, William (1997), Fundamentos del Marketing 
4 
 3.1.2  Producto 
 
Según Kotler, Philip (1997), el producto es un conjunto de atributos tangibles e 
intangibles, que incluye entre otras cosas, empaque, color, precio, calidad, marca, junto con 
los servicios. Un producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, una persona o una idea.5 
 
El jabón tendrá una forma cómoda y llamativa para el consumidor según encuestas 
realizadas, la forma permite tomar el jabón fácilmente y maniobrarlo bien. Será el primer 










Los tres colores seleccionados para su fabricación son el celeste, transparente y rojo, 
ya que estos fueron los colores más solicitados. 
 
Su precio es paralelo o igual a la de su competidor más cercano y peligroso como lo 
es ¨ Palmolive Botanical ¨.  La estrategia de precio es así ya que se tendrá una fuerte 
campaña publicitaria para garantizar el éxito de Natugly, sin obviar que cuando se  
lanzó el Jabón Palmolive Botanical en la ciudad de Managua no tuvo ningún apoyo 
publicitario por la Colgate Palmolive, y aun así este tuvo aceptación por los consumidores 
por su buena presentación y calidad. 
 
                                                 
5 Kotler, Phillip (1997), Dirección de Mercadotecnia. México, D.F: ed. Prentice Hall 
 




   
Calidad en su Piel 
5 
 El olor que tendrá Natugly es un olor de natural de hierbas, para dar la 
sensación de frescura y juventud. 
 
3.1.2.1 Jabón de Baño 
 
Las propiedades y características que reúne Natugly jabón de tocador como 
producto son las siguientes: 
 
1. Calidad de ingredientes para competir con los mejores jabones de tocador 
existentes en cualquier mercado del mundo. 
2. Jabón neutro, para no afectar la piel más delicada. 
3. Ligero en el enjuague para no dejar residuos en la piel. 
4. Espumoso. 
5. Perfume agradable. 
6. Precio razonable. 
 
3.1.2.1.1 Control de la Calidad del Jabón 
 
 Los análisis de calidad del jabón producido tienen como objetivo garantizar que el 
producto cumpla con los estándares de calidad establecidos nacional e internacionalmente. 
Estos análisis de control se realizarán al final de cada batch  ( 8 veces/ día o sea que por 
cada 375 kilos) para un mejor control del producto. 
 
Los análisis de calidad del jabón que se realizarán son: 
• Contenido de humedad y material volátil 
• Acidez libre y Alcalinidad libre 
• Material insoluble en alcohol 
• Índice de saponificación 
• Material in saponificable 
6 
 • Glicerol libre. 
• Cloruros 
• Jabón anhidro total y álcali combinado 
 
Estos métodos de análisis son tomados de los métodos oficiales AOCS (American 
Oils Chemistry Society de los Estados Unidos de Norteamerica) para el cumplimientos de 
la normas de control de calidad de los jabones de baño. 
 
3.12.2 Segmento de Mercado 
 
La segmentación de mercado es en realidad un proceso de dos pasos: se identifican 
los grupos de individuos, con ciertas necesidades y características comunes dentro de los 
mercados generales de productos institucionales o de consumo; se agregan o combinan en 
segmentos más amplios según su interés común en la utilidad del producto, este proceso  
permite a la compañía escoger segmentos suficientemente más  extensos para concentrarse 
en este segmento, además sienta las  bases para realizar la mezcla apropiada  de las 
actividades mercadológicas.6 
 
Principales variables para segmentar los mercados: 
 
• Geográfica: Según su región.( Ciudad, densidad y clima) 
• Demográfica: edad, sexo, tamaño de la familia, ciclo de la vida familiar, ingreso, 
ocupación, educación, religión, raza y nacionalidad. 
• Psicográfica: clase social, estilo de vida y personalidad. 
• Conducta: beneficio, posición del usuario, frecuencia de uso, posición de lealtad y 
actitud hacia el producto. 
 
                                                 
6 Stanton, William (1997), Fundamentos del Marketing 
7 
  El segmento de mercado de jabón de baño Natugly es de clase media alta y 
clase alta (clase A y B), con ingresos familiares arriba de $400.00 (cuatro ciento dólares), 
de las zonas urbanas, entre 18 años hasta los 50 años de edad, con una personalidad juvenil 
y fresca y con una conducta de beneficio. 
 
3.1.2.2.1 Gustos y preferencias 
 
Los consumidores suelen tener gustos diferentes, los gustos aquí tiene un papel muy 
importante, ya que desempeñan un papel decisivo: lo que le gusta a una persona le disgusta 
a la otra. Por lo tanto los gustos y preferencias son algo subjetivo del consumidor que 
influyen en los juicios sobre la calidad. Los gustos y preferencias de los consumidores 
pueden o no pueden cambiar.7 
 
Para poder satisfacer los gustos de los consumidores, se tomó en cuenta los 
resultados de todas las encuestas realizadas para encaminar las decisiones del toque final 




Hay una relación muy especial en cuanto a las necesidades del cliente y el potencial 
del producto para satisfacerlas. A esto se le llama Utilidad, que es la capacidad de un 
producto para satisfacer las necesidades funcionales y los deseos simbólicos. 
 
Una de las funciones de la publicidad es comunicar esta utilidad o beneficio. 
 
El marketing se propone “crear intercambios, que satisfagan la necesidad, deseos y 
objetivos percibidos de los individuos y de las organizaciones. 
 
                                                 
7 Stanton, William (1997), Fundamentos del Marketing 
8 
  
Si el beneficio cumple con las expectativas del consumidor, entonces se ganó todo 
la empresa, ya que este consumidor lo comprará siempre y cuando cumpla con sus deseos.8 
 
Los beneficios inmediatos que da Natugly: 
 
1. Suavidad en la piel por sus componentes (Estearina, Lanolina, Glicerina) 
2. Frescura por la fragancia que deja. 




Es el conjunto de aspectos y características de un bien o servicio que determinan su 
capacidad de satisfacer necesidades. 
 
La evaluación de la calidad de un producto se basará en la experiencia del 
consumidor final cumpliendo o no con sus expectativas.  
 
la calidad óptima significa que el producto ofrece al comprador una experiencia que 
corresponda a sus expectativas, pero sin que las rebase. Pero cuando se rebasa se crea en el 
consumidor una gran satisfacción y fidelidad a la marca. 
 
Es mejor elevar la calidad para diferenciarse de los demás competidores.9 
 
Lo que nos garantiza la calidad de Natugly son la bases de sus ingredientes, que 
son necesarios para mantener la piel sana y fresca.  
 
 
                                                 




3.1.2.5 Empaque  
 
Es el contenido o envoltura propiamente dicho. Así pues, que el empaque es la 
función comercial y el paquete es un objeto. El empaque debe de constituir una ventaja 
diferencial. 
 
El empaque y el paquete pretenden cumplir con algunas funciones de gran importancia: 
 
v Proteger el producto en su camino hacia el consumidor. 
v Brindar protección después de la comprar el producto. 
v Formar parte del marketing dirigidos a los consumidores. 
 
Aparte de lo mencionado, se pretende además vender un empaque que de distinga de 




Es la parte de un producto que contiene información del el, y del vendedor. Puede 
formar parte del empaque, aunque también puede ser un rótulo pegado al producto. 
 
La etiqueta del jabón de baño Natugly va adherida al mismo empaque para 
reducir costos, además de brindar una mejor presentación.  
 
Tipos de Etiquetas: 
 
v Etiqueta de Marca; Es cuando la marca va aplicada al producto o empaque. 
v Etiqueta Descriptiva: Proporciona información objetiva sobre el uso del producto, 
su construcción, cuidado, desempeño o alguna otra característica pertinente. 
10 
 v Etiqueta de Grado; Indica la calidad del producto con una letra, número o 
palabra.10 
 
El tipo de etiqueta que se usó es de marca, contiene su nombre, slogan, ingredientes, 
información del fabricante, peso, etc. 
 
3.1.2.7 Diseño y Colores 
 
Se refiere a las disposiciones de los elementos  que en su conjunto constituyen un 
bien o servicio. De aquí el producto puede obtener una ventaja diferencial. 
 
Con un buen diseño se mejora la comerciabilidad del producto, mejora su calidad y 
su apariencia. 
 
La excelencia en diseño, incluye utilización, estética, confiabilidad, funcionalidad, 
innovación y conveniencia. 
 
El diseño es innovador porque es diferente a los que existen actualmente en el 
mercado, además aparenta ser mas grande y con las dunas facilita su agarre. 
 
El Color del producto es un factor decisivo de la aceptación o rechazo de un 
producto. Cada producto debe de tener el color adecuado.11 
 
Como se mencionó anteriormente los dos colores innovadores en el jabón de baño 
Natugly  son el celeste glicerol y el transparente glicerol, uno es del color del cielo y el 
otro del vidrio o hielo, siempre viendo a través de ellos. Tan raros y llamativos que más 
bien parecen una joya de jabón. El rojo glicerol ya existe en otras marcas pero es bien 
cotizado por el valor psicológico del color (amor, pasión, etc). 
                                                 
10 Stanton, William (1997), Fundamentos del Marketing 
11 Ibid. 
11 
 3.1.2.8 Productos Sustitutos 
 
Son aquellos bienes que satisfacen una necesidad similar, y por tanto el consumidor 
podrá optar por el consumo de ellos, cuando lo crea conveniente, o por factores de fuerza 
mayor como el precio.12 
 
El producto sustituto inmediato del Natugly es, ¨ Palmolive Botanical ¨, ya que 
es también de glicerina, luego el jabón con Miel de Granada y demás jabones corrientes.  
 
Hay bastantes ofertas de productos sustitutos internacionales, con precios variados 
(desde el más barato al más caro). 
 
3.1.3 Estrategias de Posicionamiento 
 
v Posicionamiento del Producto: Es cuando los ejecutivos atraen la atención del 
público con un producto diferenciado favorablemente de otros productos similares. 
De ahí la necesidad de posicionar, la imagen que el producto va a proyectar, en 
relación con los productos de la competencia y los de la empresa. 
v Posicionamiento en relación al competidor: Consiste en posicionar un producto 
directamente contra la competencia. Se utiliza cuando una compañía tiene una 
sólida ventaja diferencial y quiere fortalecerla. 
v Posicionamiento en relación con una clase de productos o con un atributo: Es 
cuando se requiere relacionar el producto con una clase de productos o con un 
atributo (o bien disociarlos de ellos). 
v Posicionamiento por precio y calidad: Es cuando fabricantes o detallistas tienen 
productos que gozan de gran calidad y poseen precios elevados. O sea que pueden 
darse el lujo se vender con precios elevados por su alta calidad. 
 
                                                 




v Posicionamiento en relación al mercado meta: Esta estrategia no ignora a las 
otras, también establece que el mercado meta, y no otro factor como la competencia, 
es el punto central al posicionar el producto. Esta estrategia se utiliza cuando los 
productos desean satisfacer diferentes deseos del público respecto al gusto.13 
 
El  posicionamiento  que asumió Natugly es, en relación al competidor, ya que 
va a atacar directamente a la marca de jabón de baño ¨ Palmolive Botanical ¨ , debido que 
actualmente es el único de su clase (hecho mayormente de glicerina) en el mercado 
nicaragüense. 
 
Natugly  es la segunda alternativa que tiene un cliente que guste de este tipo de 




La demanda se define como la cantidad de bienes y servicios que el mercado 
requiere, para buscar la satisfacción de una necesidad específica a un precio determinado.14 
 
Generalmente los consumidores están dispuestos a comprar más si el precio es 
menor y viceversa. 
 
Los cambios en la demanda se pueden dar por diferentes motivos, como los gustos y 




                                                 
13 Stanton, William (1997), Fundamentos del Marketing 
14 Pindyck-Rubinfeld (1997), Microeconomía. 
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Las cantidades producidas de Natugly, se basan en un análisis de la demanda 
existente en el mercado nicaragüense de ¨ Palmolive Botanical ¨ proveniente de 
Guatemala15,  tomando en consideración su capacidad instalada de la planta de producción, 




Según Pindyck y Rubinfeld (1997), la elasticidad es una medida de la sensibilidad 
de una variable con respecto a otra. Específicamente, es un número que indica el cambio 
porcentual que ocurre en una variable en respuesta a un cambio de 1 % en otra variable.16 
 
La demanda se divide según su elasticidad en; 
 
v Demanda Elástica, cuando el cambio porcentual en la cantidad de la demanda de un 
bien, en respuesta a un cambio de 1% en el precio es mayor que 1. 
v Demanda Inelástica, cuando el cambio porcentual en la cantidad de la demanda de un 
bien, en respuesta a un cambio de 1% en el precio es menos de 1. 
v Demanda Unitaria, cuando el cambio porcentual en la cantidad de la demanda de un 
buen, en repuesta a un cambio de 1% en el precio es igual a 1. 
 
La demanda de los jabones de baño son de tipo Elástico, ya que cuando suben de 
precio se consumen menos o se busca un producto sustituto de menor precio.  
 
Natugly por su naturaleza de refinamiento en glicerina le permite ser un jabón de 
precio intermedio (no es el más barato ni el más caro), manteniendo los niveles de venta 
que requiere por su calidad.  
 
                                                 
15 Ver Anexo 17-19 "Importaciones de Jabón de Baño" (1999-2000) 
16 Pindyck-Rubinfeld (1997), Microeconomía 
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 3.4 Oferta 
 
La oferta es la cantidad de mercancías que pueden ser vendidas a los diferentes 
precios de mercados, por un individuo o por un conjunto de individuos de la sociedad.17 
 
El análisis de la oferta permite medir las cantidades y las condiciones en que una 
economía quiere poner a disposición del mercado un bien o servicio. 
 
Algunos factores que pueden intervenir en la oferta: 
 
v Número de productores : Extranjeros 
v Tecnología : Actualizada 
v Técnicas de ganancia : Proyección de la demanda determina la oferta. 
v Estructura de costos : Rentabilidad / Precios de mercado. 
v Técnicas de producción 
 
Natugly se viene a constituir como el primer producto ofertado no importado. 
Los productores existentes en el merado nicaragüense son numerosos existiendo dentro de 
ellos precios variados conforme a la calidad de productos que ofrecen, todos ellos como : 
Protex, Ivory, Oil of Olay, Zest, Irish Spring, Dove, Violinni, Lever 2000, Lux, Camay, 





Es la cantidad monetaria a que los productores están dispuestos a vender, y los 
consumidores a comprar, un bien o servicio, cuando la demanda y la oferta esta en 
equilibrio.18 
                                                 
17 Pindyck-Rubinfeld (1997), Microeconomía 
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El precio de Natugly se basó primeramente en el debido análisis de los costos 
totales que asumirá FEGSA y en los resultados obtenidos en la encuestas realizados a los 
consumidores finales, para asegurar un precio razonable.  
 
3.5.1 Tipo de Fijaciones de Precios 
 
La principal decisión estratégica para fijar el precio de un nuevo producto es la 
escogencia entre la fijación de precios de descreme y la fijación de precios de penetración. 
Fijación de precios es la utilización de un conjunto de técnicas o herramientas, tales como 
análisis de precios de la competencia, costos, márgenes de utilidad de la industria, ventaja 
diferencial competitiva, entre otras, para convenir un precio determinado para un producto 
o servicio.19 
 
3.5.1.1 Fijación de precios de descreme 
 
Es cuando se utiliza una estrategia de precios altos, con grandes gastos en 
promoción en la primeras etapas de desarrollo del mercado( y precios bajos en las etapas 
finales). Es recomendable utilizar esta política cuando: 
1- Las ventas del producto son menos sensibles al precio en las etapas iniciales que cuando 
el producto está completamente desarrollado. 
2- Sirve para dividir el mercado en segmentos que se diferencien en cuanto a la elasticidad 
de precios de la demanda. 
3- Un precio alto inicial sirve como precio de “negativa”, durante la etapa de exploración. 
Es difícil predecir cuanto se pueden reducir los costos a medida que el mercado 
aumenta y a medida que se mejore el diseño del producto. 
                                                                                                                                                     
18 Ibid. 
19 Pindyck-Rubinfeld (1997), Microeconomía 
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 4- Los precios altos a menudo ocasionan un mayor volumen de ventas en dólares en 
las primeras etapas del desarrollo del mercado que las que ocasionan los precios 
iniciales bajos, proporcionando fondos para financiar la expansión hacia otros 
sectores.20 
3.5.1.2 Fijación de precios de penetración 
 
Es cuando se fija un precio bajo para penetrar el mercado. 
 
La velocidad con que el producto pierde su exclusividad al nivel de ser simplemente 
otro producto competitivo depende de varios factores: 
 
1. Su potencial total de ventas. Un mercado potencial grande atrae limitación 
competitiva . 
2. La inversión que necesiten los rivales para fabricar y distribuir el producto. Una 
gran barrera de inversión  refrena la inversión. 
3. La fortaleza de la protección de las patentes y conocimientos prácticos. 
4. La agudeza y el poder de los competidores.21 
 
3.5.1.3 Fijación de precios en la madurez 
 
Es la fijación de precio que se utiliza cuando el producto ha alcanzado su madurez 
competitiva, y los precios hay que bajarlos inmediatamente. Esto es conveniente hacerlo 
cuando: 
1- Hay un debilitamiento de la preferencia de marca. Esto sucede cuando la elasticidad 
cruzada es alta. 
2- Menor variación física entre los productos a medida que se desarrollan y estandarizan 
los mejores diseños. 
3- El ingreso al mercado de grandes números de competidores de marcas privadas. 
                                                 
20 Ibid. 
21 Pindyck-Rubinfeld (1997), Microeconomía 
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 4- Saturación del mercado en cuanto a la cantidad de ese mismo producto. 
5- La estabilización de los métodos de producción, indicada por la baja tasa de adelanto 
tecnológico, la avanzada edad del equipo.22 
 
3.5.2 Precios de Mercado 
 
Los mercados ofrecen la oportunidad de realizar transacciones entre compradores y 
vendedores. Las cantidades de un bien se venden a precios específicos. En un mercado 
perfectamente competitivo, prevalece un solo precio, el precio del mercado. 
 
En mercados que no son perfectamente competitivos, empresas diferentes pueden 
cobrar precios distintos por el mismo producto. Y podría suceder debido a que una empresa 
esta tratando de ganarles clientes a sus competidores o a que los clientes son leales a una 
marca, que les permiten a algunas empresas cobrar precios más altos que los de sus 
competidores. 
 
Los precios del mercado de la mayor parte de los bienes fluctúan con el tiempo y, 
para muchos bienes, la fluctuaciones pueden ser rápidas. Esto es particularmente cierto para 
bienes que se venden en mercados competitivos. Los precios vienen a ser afectados por la 
inflación y ajuste de la moneda con el dólar, variando un promedio de 1 a 5 centavos dólar 
mensualmente. 
 
El precio utilizado por Natugly es el precio de penetración, el precio es de unos 3 
a 4 centavos dólar menos en cada barra o tableta para estar por debajo de ¨ Palmolive 
Botanical ¨ y ser atractivo para el público.  
 
                                                 
22 Ibid. 
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 El mercado de los jabones existente es de competencia imperfecta ya que hay 
muchos fabricantes extranjeros que ofrecen variedad de precios y calidades en los jabones 




3.6 Canal de Distribución 
 
Es la estructura de unidades de organización entre compañías de agentes y 
comerciantes fuera de la compañía, tanto mayoristas como minoristas, por medio de los 
cuales se comercializa un producto o servicio. 
 
La fijación de precios en esta área es muy importante, puesto que estos costos rigen 
al precio de fábrica, que va a resultar en un precio final especificado. Los márgenes 
contributivos son parte de los costos del canal de distribución. Los márgenes deben cubrir 
por lo menos los costos de almacenamiento, manejo y recepción de pedidos que tiene el 
distribuidor. Por lo tanto, estos costos establecen un descuento a los canales de 
distribución.24  
 
El canal de distribución de Natugly va del fabricante al mayorista, para ello 
tendrá un total de seis (6) vendedores, aparte de la ventas realizadas en la Gerencia que se 
encargarán de levantar los pedidos en las diferentes zonas del pacífico de Nicaragua.    
 
Los vendedores se encuentran repartidos en los diferentes distritos de Managua. Los 
vendedores se encargarán de venderles a todos los mayoristas (hasta aquí llega el límite de 
FEGSA) y luego los mayoristas se encargarán de venderles a los detallistas.                          
         Fabricante 
 
                                                 
23 Incae (1997), Folleto de Mercadeo 
24 Stanton, William (1997), Fundamentos del Marketing 
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                                                                                        Mayorista 
 
         Detallista 
 
                      Consumidor Final 
 
3.6.1 Identificación de las principales alternativas de un canal de distribución 
 
Una alternativa del canal se describe por medio de tres elementos: 
 
1- Los tipos de intermediarios en el negocio. La empresa necesita identificar los tipos de 
intermediarios disponibles para realizar el trabajo del canal. 
v Fuerza de ventas de la compañía: ampliar la fuerza de ventas directas de la 
compañía. Asignar representantes de ventas a los territorios para contactar a todos 
los prospectos del área. 
v Agencias del fabricante. Contratar agencias del fabricante en las distintas regiones 
o industrias de uso final para vender. 
v Distribuidores industriales: encontrar distribuidores en las distintas regiones y/o 
industrias de uso final ofreciéndoles una distribución exclusiva, márgenes 
adecuados, capacitación sobre el producto y respaldo promocional. 
 
2- La cantidad de intermediarios. Las compañías deben decidir la cantidad de 
intermediarios que utilizan en cada nivel del canal. Existen tres tipos: 
a) Distribución exclusiva. 
b) Distribución selectiva ( uno o mas intermediarios que estén dispuestos a manejar el 
producto). 
c) Distribución intensiva: Esta es una estrategia que se caracteriza por la colocación 
de sus bienes o servicios en tantos distribuidores como sea posible. 
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 3- La responsabilidad de cada uno de los participantes en el canal. El productor debe 
determinar las condiciones y responsabilidades de los miembros participantes del canal 
como, política de precio, condiciones de venta, derechos territoriales. 25 
 
 
FEGSA con su seis vendedores distribuirá a todos los  mayoristas posibles, con 
políticas de crédito  de entre 15 a 20 días, dependiendo de la capacidad de compra y pago 
de los clientes varios (el proceso inicial de la política de crédito es que el cliente llene un 
formato de Solicitud de Crédito, con toda la información personal de él y sus referencias 
comerciales, para luego consultarle a Adipronic (Empresa Consultora de Credito) y la 
Cámara de Comercio de Nicaragua, el estado actual del cliente, si es considerado buena 
paga o mala paga, si trabaja con crédito con empresas a fines, el tiempo y el monto de 
compra, para garantizarle el pago a FEGSA). 
 
Los vendedores ofrecerán precio especiales a los clientes, si trabajan con precios de 
contado y crédito, para estimular una rotación adecuada del efectivo e equilibrar de alguna 
forma la liquidez que debe de manejar la FEGSA. 
 
Los territorios para cada vendedor estará dividido de la siguiente manera:  
• Managua 2 Vendedores 
• Occidente 2 Vendedores 
• Sur Oriente 1 Vendedor 
 
3.7 Estrategia de Empujar 
 
La estrategia de empujar, esta dirigido fundamentalmente al fabricante, junto con 
los mayoristas para llevar por medio del esfuerzo de ventas el producto al consumidor final.  
                                                 
25 Stanton, William (1997), Fundamentos del Marketing 
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 Cuando se recurre a una estrategia de empujar, la promoción se dirige a los mayoristas. 
En efecto, la promoción destinadas a los compradores (mayoristas) tiene por objeto 
“empujar” el producto a través del canal. Es una estrategia que usa mucho la publicidad  y 
diversas formas de promoción de ventas como premios , muestras gratuitas o 





Comunicación masiva de información no personal, estructurada y compuesta, 
generalmente pagada por el patrocinador y de carácter persuasivo acerca de productos   
(bienes y servicios) o ideas que a través de varios medios, como la televisión, la radio, los 
periódicos, vallas, revistas, etc. Se transmiten al publico. La publicidad estimula la 
información física que recibimos a través de los sentidos. El  modelo del proceso 
perceptivo del consumidor explica cómo este percibe, acepta y recuerda un anuncio u otros 
estímulos de compra.27 
 
Datos físicos 








La publicidad que FEGSA usó, es una publicidad barata. Esto se refiere a realizar 
una publicidad masiva llamativa por los siguientes medios que cueste menos, como lo son : 
                                                 
26 Kotler, Phillip (1997), Dirección de Mercadotecnia. México, D.F: ed. Prentice Hall 














• Auto concepto 









v Vallas Publicitarias (tres vallas en la Carretera Masaya, Norte y Sur) 
v Radio (se anunciará 5 veces al día por 5 días a la semana) 
v Carteles en lugares estratégicos (distribuidoras en los mercados, supermercados, 
farmacias, tiendas de conveniencia) . 
 
 
El mensaje de publicidad que se utilizó tiene las siguientes características: 
 
v El tono de la comunicación es racional, ya que se quiere llenar las expectativas del 
usuario, haciéndole conciencia de que Natugly es ¨ Calidad en tu Piel ¨ cuando lo 
usas. 
v La promesa básica de Natugly es brindar un jabón de baño de lujo, natural que 
deje la piel suave y fresca por la calidad de sus ingredientes. 
v La personalidad de la marca es de una mujer de unos 25 años, llena de juventud, de 
excelente condiciones físicas, envuelta en sensaciones de fragancias naturales y 
frescura.    
 
3.8.1 Medios de Comunicación 
 
Es el elemento de la mezcla creativa, que incluye los métodos o vehículos con que 
se transmitirá el mensaje del anunciante. 
 
Los medios son un vehículo de comunicación a los que se les paga por presentar un 
anuncio ante la audiencia meta. Generalmente designan las redes de televisión y de radio, 
las estaciones que tienen reporteros de noticias y las publicaciones que difunden noticias y 
publicidad.28 
  
                                                 
28 Arens William (2002), Publicidad. Ed. McGraw-Hill. 
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 Los medios de comunicación que Natugly usó son medios donde se 
explotan los sentidos de audio, y visión para tener un mejor remembranza del producto. 
 
En la radio el audio juega un papel fundamental, ya que pretende brindar una 
imagen o idea del jabón de baño con sólo las palabras. 
 
Las vallas y los carteles son para estimular la visión (una imagen dice más que mil 
palabras) y fortalecer la idea creada en la radio acerca del jabón de baño. 
 
La campaña publicitaria va totalmente ligada en todos los medios de comunicación 
utilizados para mantener una sola idea de Natugly, reforzando de esta manera los 
























IV. ESTUDIO TÉCNICO 
 
4.1 ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO 
 
v El jabón Natugly es hecho a base de glicerina, con los tres colores diferentes que 
más les gustaron a las personas encuestadas, que fueron celeste, traslucido y rojo.  
v El peso de cada barra de baño será de 100 gramos. 
v La forma que tendrá el jabón en la parte superior son unas dunas para hacerlo más 
manejable con forma de un cuadrado. 
 
4.2  Fórmula 
4.2.1 Concepto General 
 
Resultado de un cálculo, cuya expresión, reducida a sus más simples términos, sirve 
de pauta y regla para resolución, de todos los casos análogos.29 
 
4.2.2 Fórmula del Jabón de Baño 
 
El Jabón se forma por la acción de las disoluciones acuosas o alcohólicas calientes 
de los álcalis sobre las grasas o sobre los ácidos grasos; en el primer caso se obtiene 
glicerina como producto primario, mientras que en el segundo se verifica una sencilla 
neutralización. 
 
                                                 
29 Oceano Uno (1996), Diccionario Enciclopédico 
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 CH2-OCO-(CH2)16-CH3                                                                       CH2OH - CH3 
     CHOH +3(CH2)16 
CH-OCO-(CH2)16-  CH3  +  3NaOH                             CH2OH -  COONa 
                                              
CH2-OCO-(CH2)16- CH3  
El proceso de la formación del jabón por descomposición de las grasas en glicerina 
y ácidos grasos recibe el nombre de: SAPONIFICACIÓN, palabra que por analogía se ha 
aplicado luego a otras varias reacciones de la Química Orgánica, extendiéndose sobre todo 
al desdoblamiento de los ésteres de los ácidos, por la acción de los álcalis, en sales del 
ácido y el correspondiente alcohol:30 
 
R - COO - R' + NaOH                                                       R - COONa + R'OH 
 
4.2.3 Materia Prima 
 
Artículos comprados o materiales extraídos que se transforman mediante un proceso 
de producción, en componentes y/o productos.31 
 
En el caso de jabones de baño  la materia está compuesta por los siguientes 
ingredientes base: 
v Soda Cáustica 
v Estearina 
v Aceite Vegetal 
v Sal 
v Perfumes o Aceites Esenciales 
 
Detalles de la Materia Prima: 
                                                 
30 Hoffman, Jeffrey (1978), Enciclopedia Química 
31 Oceano Uno (1996), Diccionario Enciclopédico 
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Para comprender bien los componentes que llevan los jabones, se debe conocer 
primero toda la  parte química, que resulta muy importante para elaborar un jabón hecho a 
base de glicerina, ya que los jabones hechos a base de glicerina representan la forma más 
difícil de hacer jabón, debido al refinamiento y purezas que llevan estos, comparados con 
los jabones corrientes de baño. 
Los jabones corrientes de baño llevan una combinación de tres ácidos grasos (sebos, 
manteca y aceites), que químicamente tiene la siguiente fórmula: -COOH 
 
Esta fórmula esta presente en todos los cuerpos orgánicos como todos los animales, 
vegetales etc. y se conoce como ácido carboxílico. 
 
Los sebos están a temperatura ambiente a 37°C, en forma sólidos. Son saturados y 
llevan muchos ácidos carboxílicos. Ejemplo de estos son la Estearina y la Palmitina. 
 
Las mantecas están a temperatura ambiente en forma de semi-sólidos. Son menos 
saturados y llevan menos ácidos carboxílicos. Ejemplos de estos es la manteca de cerdo, 
conocida también como Oleina. 
 
Los aceites están a temperatura ambiente en forma de líquidos. Son insaturados y 
llevan menos ácidos carboxílicos. Ejemplo de este son los aceites de Coco y Coquito. que 
contiene Lanolina. 
 
Estos tres se utilizan para fabricar los jabones comunes de baño, en cambio los 
jabones no corrientes como los jabones hechos a base de glicerina llevan más aceites y 
lanolina. 
 
La producción de jabón se da en tres fases químicamente hablando: 
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 v La Neutralización del proceso del aceite. 
Reacción química entre un ácido y una base, en la que se forma una sal. Comprende 
la ecuación básica:  Ácido Graso + Agua = SAL ó en su forma química –
COOH+NaOH, obteniendo –COONA+HOH 
 
 
v La Esterificación 
Es la reacción de un ácido carboxílico y un alcohol, mediante el cual se obtiene en ester 
y agua. Su  fórmula es la unión de un –COOH + CH3CH2OH = -COOCH2CH3+H2O. 
El los ésteres (COOCH2CH3) de ácidos orgánicos son líquidos incoloros, de reacción 
neutra y olor suave o frutados, que se pueden emplear como esencias o disolventes. 
 
v La Saponificación del Aceite 
Es convertir un cuerpo graso en un jabón, por la combinación de ácidos que contienen. 
Es la unión de las grasas neutras (sebo, manteca o aceite) con sosa cáustica (NaOH)  
para formar Jabón + Agua + Alcohol ó   
COOCH2CH3+ NaOH                     COO-Glicerol + NaOH 
 
 
Donde se obtiene se forma COONa + Glicerol OH 
 
El Glicerol o Glicerina ,  es un líquido  incoloro, transparente, viscoso y de sabor 
dulce. El glicerol existe en las grasas y en los aceites en forma de ésteres de ácidos grasos. 
El glicerol contiene alcohol, de las grasas de los animales como palmitina, estearina, oleina 
y lanolina  y de los vegetales como coco, semilla de palma, algodón, soya y oliva (contiene 
más glicerol que a de las grasas de los animales),  pudiéndose separar  por medio de la 
saponificación. 
 
La mayor parte de la glicerina producida actualmente es un subproducto de la 
fabricación de los jabones o de los ácidos grasos por saponificación. 
28 
  
En la Saponificación, se calienta la grasa con sosa cáustica. La porción de ácido 
graso de la grasa se combina con el álcali (hidróxidos solubles en el agua)  para formar 
jabón, mientras que la parte de la grasa que consiste en glicerina permanece en la solución 
salina. 
 
Entonces entre mayor calidad sea la grasa utilizada, mejor será la calidad de la 
glicerina terminada. 
 
El compuesto químico para separar las impurezas de los líquidos es la soda cáustica. 
 
El tratamiento de la lejía gastada consiste en una serie de operaciones destinadas a 
eliminar casi todas las impurezas orgánicas.32 
 
 
Recuperación y Refinamiento de la Glicerina Natural 
 
Primero, se hierve la lejía gastada con los ácidos grasos para reducir el contenido de 
álcali, se deja enfriar, el jabón sólido se separa desnatando el líquido con doble tratamiento: 
 
1. Adición de un ácido seguido de una filtración, que elimina la mayor parte de la 
impurezas. 
 
2. Adición de sosa cáustica al filtrado para precipitar y separa el resto de las impurezas y 
regular el pH del líquido hasta un punto en el cual es menos corrosivo a los metales  
para el equipo empleado para el tratamiento posterior. 
 
Después de valorar  la muestra se añade 0.30% de ácido clorhídrico de 20° y 0.35 de 
alumbre mientras se agita vigorosamente para conseguir una mezcla completa. Se saca una 
                                                 
32 Hoffman, Jeffrey (1978), Enciclopedia Química 
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 muestra y se filtra. El filtrado debe ser transparente y casi incoloro y la adición de unas 
cuantos gotas de ácido clorhídrico, no debe producir ningún precipitado. El líquido tratado 





En el 2do paso, se añade soda cáustica al filtrado procedente del tratamiento con 
ácido hasta que da justamente reacción alcalina. El líquido tratado se bombea a través del 
filtro prensa para el tratamiento alcalino. Entonces esta listo para concentrarlo hasta que 
contiene 80% de glicerina impura de jabón.33 
 
Concentración de los Líquidos Glicéricos 
 
Los líquidos diluidos de glicerina, después de purificados, se concentran por 
evaporación para obtener glicerina cruda. Esta operación suele realizarse en un evaporador 
corriente de circulación natural, a presión baja y con vapor de baja presión para el 
calentamiento. El evaporador de los tubos cortos, es apropiado para la salificación de los 
líquidos y es mejor  usado en la lejía gastada. 
 
En la parte inferior del evaporador se pone un dispositivo para recuperar la sal 
cristalizada a medida que se concentra la lejía gastada (dos pasos). 
 
1. Se lleva a un estado semi-crudo 
2. Luego se saca del evaporador para llevarlos a un tanque de depósito. 
 
 Este líquido contiene un 40% de glicerina y se acumula hasta que se ha reunido 
una cantidad suficiente de para volverla a llevar al evaporador  y terminarlo 
transformándolo en un líquido crudo. Una vez alcanzado la concentración requerida, se 
                                                 
33 Hoffman, Jeffrey (1978), Enciclopedia Química 
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 suprime el vacío en el sistema y se saca la glicerina cruda terminada para llevarla a un 
tanque de sedimentación, en el que se mantiene un tiempo para que se deposite la sal. 
Luego la capa de sal y glicerina se disuelve en la lejía tratada.34 
 
 
Necesidades de materia prima e insumos: 
 
Los cálculos estarán basados en una producción de 5 días, llamándose a esto año 
laboral. 
 
Las materias primas directas para la producción de jabón serán el aceite vegetal, 
soda cáustica, estearina, perfume y la sal. Para el producto terminado los insumos 
necesarios serán plástico y cartón para le empaque definitivo. 
 
4.2.3.1 Control de la Calidad de la Materia Prima 
 
Los análisis de calidad de la materia prima tienen como objetivo determinar la 
composición global de la corriente o de la alimentación a la planta de jabón. Estos análisis 
se realizarán cada 2 horas debido que el flujo de mermas es continuo y deben controlarse 
para garantizar la homogeneidad de la materia prima y por tanto la buena calidad del jabón. 
 
Los análisis principales para la materia prima son: 
 
v Contenido de aceite en el jabón 
v Contenido de aceite en el agua 
v Porcentaje de acidez (AGL).35 
 
 
                                                 
34 Ibid. 








4.2 Tamaño y Localización del Proyecto 
 
4.2.1 Tamaño del Proyecto 
 
La determinación del tamaño responde a un análisis interrelacionado de una gran 
cantidad de variables de un proyecto: Demanda, disponibilidad de insumos, localización y 
plan estratégico comercial de desarrollo futuro de la empresa que se crearía con el proyecto. 
La cantidad demandada proyectada en el futuro es el factor condicionante más importante 
del tamaño. El tamaño de un proyecto es su capacidad instalada y se expresa en unidades de 
producción por año.36 
 
Por lo tanto el plan de producción de la Maquinaria Mazzoni es el de producir 375 
kilos por hora x 8 horas al día x 5 días laborables =  15,000 kilos semanales x 4 semanas = 
60,000 kilos mensuales, equivalentes a 16,667 cajas de 36 unidades ( 600,012 tabletas 
de jabón). 
 
Anualmente se tiene la capacidad de producir 1,920,000 kilos, equivalentes a 
533,328 cajas de 35 unidades ( 18,666,480 tabletas de jabón). 
 
Si la demanda nacional anual es de 2,137 Toneladas,  FEGSA tiene la capacidad de 
cubrir esa demanda en un  33% , que son 720 Toneladas anuales. Tomando en cuenta que el 
                                                 
36 Chain, Nassie Sapag (1998), Preparación y Evaluación de Proyectos. 
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4.2.2 Localización del Proyecto 
 
La localización adecuada de una empresa puede determinar el éxito o fracaso de la 
misma. Por ello se deben tomar en cuenta no sólo criterios económicos, sino también 
estratégicos, institucionales e, incluso de preferencias emocionales. 
 
La decisión de localización de un proyecto es una decisión de largo plazo con 
repercusiones económicas importantes que deben considerarse. 
 
FEGSA estará ubicada en Sabana Grande detrás de la Zona Franca del país, donde 
los alquileres y terrenos son más económicos que en carretera norte, cumpliendo así con los 
factores de localización. 
 
4.2.2.1 Factores de Localización 
 
v Medios y Costos de Transporte37 
v Disponibilidad y Costos de mano de Obra 
v Cercanía de las fuentes de abastecimiento 
v Factores ambientales 
v Cercanía del Mercado 
v Costo y Disponibilidad de Terrenos 
                                                 
37 Ver anexo 9 “Categoría de Gastos” 
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 v Estructuras Impositivas y Legal 
v Disponibilidad de agua, energía, y otros suministros 
v Comunicaciones 








La Maquinaria utilizada es marca Mazzoni de origen Italiano (costando unos 
$234,500), es unas de la marcas más reconocidas para este tipo de industria, ya que calidad 
de materiales, piezas y años de experiencias en el diseño del proceso del jabón, les pueda  
garantizar a los fabricantes, un nítido jabón de baño en cuestiones mezcla, preparaciones de 
la materia prima y presentación del producto. 
 
Se utilizará el 37.5% de la capacidad de la Maquina Mazzoni, dando lugar a elevar 
la oferta del producto en años posteriores. 
 
4.3.2 Proceso de Producción 
 
El Proceso de Producción es el que agrega valor mediante mezclado, separación, 
formación y/o alguna reacción química. Se pueden hacer en lotes, o de modo continuo. 
Serie de actividades que se realizan sobre los materiales para transformarlos de materias 
primas en un estado semi-terminado o un posterior estado terminado y con un valor más 
grande. 
 
                                                 
38 Chain, Nassie Sapag (1998), Preparación y Evaluación de Proyectos. 
34 
 La producción de un proceso puede ser un sistema de producción en el cual el 
equipo productivo tiene una organización y secuencia de acuerdo con las etapas que 
intervienen en la fabricación del producto. Denota que el flujo de materiales es continuo 
durante el proceso de producción. La ruta de los trabajos es fija y las instalaciones se 
cambian rara vez. 
 
 
El método de producción con interrupciones mínimas en el procesamiento actual de 
cualquier volumen de producción o entre corridas de producción de productos similares. El 
tiempo de cola virtualmente se elimina integrando el movimiento del producto a de la 
operación actual de los recursos que se utilizan en el trabajo.39 
 
4.3.2.1 Procedimiento de Fabricación40 
 
Fase #1: A continuación se procederá a cargar la caldera de saponificación poniendo 
en ella, por el orden en que se indican, los siguientes productos: (1 Tm- 1,000 Kilos) 
                                                                        
US$ Costo Materia Prima                
 
Estearina..........110…Kgrs x 8 hrs=   880    Kgrs= $280  Tm/1,000=0.28*880    =$246 
Aceite Vegetal...51....Kgrs x 8 hrs=   408    Kgrs= $300  Tm/1,000=0.30*408    =$122 
Soda Cáustica…30... Kgrs x 8 hrs=   240    Kgrs= $420  Tm/1,000=0.42*240    =$101 
Sal Sódica........ 8.3..  Kgrs x 8 hrs=     66.4  Kgrs=$  20  Tm/1,000=0.02* 67     =$1.34 
Glicerol............51.8.  Kgrs  x 8 hrs=  414.4  Kgrs=$1,250Tm/1,000=1.25*414.4=$518 
Agua ..........…132.. Glns  x 8 hrs=   1,056   Kgrs=$ .37Kgrs*1,056             =$391  
                                                    ---------------                                                      --------- 
     Total Peso Inicial M.P  diario    3,065  Kgrs  Costo Inicial diario M.P        $1,379 
 
                                                 
39 Blackston, Fogarty (1996), Administración de la Producción e Inventario. 2da Ed. 
40 Ver Anexo 4 “Diagrama de Flujo de la Planta de Producción” 
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 Esta cantidad de materia prima se utiliza para elaborar  3,065 kilos diarios. 
 
Se pone en marcha el sistema de caldeo a vapor, abriendo el serpentín y calentando 
el conjunto hasta que marque entre 80 y 90 grados centígrados. Comprobada esta, se hace 
girar el sistema de agitado de la caldera, a fin de facilitar la fusión de todo su contenido. 
 
Entonces, poco a poco y con gran cuidado, para evitar posibles derrames, se 
incorporarán, en chorro muy delgado y sin dejar de agitar, de forma que el producto de la 
caldera se mantenga a 80 grados centígrados, 240 Kgrs de disolución de sosa cáustica. Una 
vez incorporada la disolución, se anota el tiempo y se procede al agitado del conjunto en la 
caldera por espacio de 45 min., procurando que en la misma temperatura de su contenido se 
mantenga a 80 grados centígrados. 
 
A continuación, sin dejar de mover y con la temperatura mínima indicada en el seno 
del contenido de la caldera y la masa en estado de fluidez, se incorpora una disolución de 
sal común (el producto o sal sódica debe marcar un pH de 7.5 aproximadamente), también 
a 80 grados centígrados, formada por 1,056 Kgrs de agua corriente y 33.2 Kgrs de sal. A 
medida que se incorpora la soda cáustica se proseguirá el agitado de la masa, cuidando que 
la temperatura del conjunto no varíe de los 80 grados ya indicados. 
 
Terminada la incorporación de la soda cáustica, se continuará el agitado durante 30 
min. transcurridos los cuales se detendrá el sistema de agitación dejando el conjunto en 
reposo hasta que por si solo se enfríe el contenido de la caldera, o sea a temperatura 
ambiente, quedando esta en un pH neutro. 
 
Probablemente si la masa quedará en reposo durante toda la noche, estaría fría al día 
siguiente, observándose de este modo dos capas: la superior estará constituida por el jabón 
solidificado, en forma de pasta neutra, y en el fondo de la caldera se hallará la lejía no 
combinada, es decir, sobrante que se evacuará por el dispositivo de sangrar, o sea el de 
purga, como se puede comprobar en la figura correspondiente al gráfico.  
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Una vez purgada por completo la masa contenida en la caldera, se pone de nuevo en 
marcha el dispositivo de caldeo a vapor; cuando la pasta jabonosa vuelve a hallarse en 
estado de fluidez, se da marcha al agitador durante unos minutos y se le incorporan 
después, sin dejar de agitar, 414.4 Kgrs de glicerina. Se sigue moviendo hasta comprobar 
que la glicerina se ha incorporado totalmente, para lo cual bastarán unos 6 o 7 minutos de 
agitado. 
 
A continuación, sin dejar de agitar y con la masa a la misma temperatura de 80 
grados centígrados, se agregan lentamente 33.2 Kg. de sal sódica básica, previamente 
pesados. La incorporación se efectuará en pequeñas porciones, y a medida que se observe 
su disolución se irán incorporando al jabón. Al final se proseguirá el agitado del contenido 
de la caldera por espacio de 45 min., quedando así terminado el producto. 
 
Vaciado de la caldera 
 
Seguidamente, se procede al vaciado de la caldera mediante un mango largo que 
permita sacar la pasta jabonosa, la cual se depositará sobre la rampa de deslizamiento que 
ha de conducirla al molde. Mientras se realiza esta operación, a fin de que la pasta se 
conserve fluida, se mantendrá la suficiente temperatura, sin que sobrepase los 70 grados 
centígrados. La rampa será movible, en forma que permita colocarla como más convenga. 
Así se irán moviendo los moldes de pasta, procurando asentarla bien, para evitar se 
interpongan bolsas de aire. Los moldes serán desmontables, del tipo generalmente 
empleado en las fábricas de jabones.  
 
Los moldes con la suficiente consistencia estará listo para subdividirlos en barras, 
como más adelante se explicará. La capacidad de la caldera será de 1,000 kgs. Por hora. 
 
Cantidad del Jabón Obtenido 
 
37 
 La cantidad de jabón de baño obtenido es de  3,065 Kg. de buena masa de 
jabón neutro, apto para subdividirlo en pequeñas barras, teniendo en cuenta que la pérdida 






Subdivisión de los Bloques 
 
Cuando la masa haya adquirido el suficiente grado de dureza se sacarán los bloques 
de sus moldes, colocándose sobre la mesa de cortado. Esta consiste en un dispositivo 
dotado de cuchillas de acero y a distancias según el grueso de las barras que se desee 
obtener. Este dispositivo es bien conocido por los fabricantes de jabones. Los bloques se 
hacen pasar, bien mecánica o manualmente, por el dispositivo cortador, formando así barras 
de jabón estrechas y largas. 
 
Aireación de las Barras de jabón cortadas 
 
Con las barras de jabón cortados se procede a la aireación de las barras de jabón 
cortados hasta que el grado de secado comunique la suficiente dureza a la pasta para que no 
queden huellas en esta durante el proceso de transformación en virutas. 
 
Viruteado de las Barras 
 
Ahora las barras se irán transformando en virutas. Las virutas de jabón estarán 
suficientemente secas cuando pierdan flexibilidad, partiéndose fácilmente con los dedos sin 
que queden pegadas a estos. La capacidad del viruteado es de 1,000 kgs x hora. 
 
Perfumado del Jabón Virutado 
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Las virutas secas de jabón se pesarán, incorporándole entonces entre 8 gramos de la 
esencia elegida por cada kilogramo de producto (1 Kgrs—1,000 gramos). El tipo de esencia 




Perfume.............. 0.003Tm x 8 hrs = 0.024 Tm=  x 20 días= 0.48* 16,000 c/Tm= $7,680   
(p/1 Kgrs se aplica 8 Grms perfume) 
1 Kgrs-1,000 Grms, por tanto, 8 Grms/1,000 Kgrs = 0.008 Kgrs  
3,000 Kgrs*0.008 Kgrs= 24 Kgrs 
1 Tm- 1,000 Kgrs, entonces, 24Kgrs/1,000 Kgrs=0.024 Tm 
 
El jabón de baño perfumado pasará por el tren de rodillos, o sea la máquina 
laminadora, que lo llevará al siguiente paso de troquelado. 
 
Troquelado de Jabón 
 
El jabón en estado de láminas se introducirá manualmente en la tolva de carga de la 
máquina compresora. En un extremo de la misma, y sobre una cinta sin fin, se formará una 
larga barra de jabón del ancho y grueso proyectados para las pastillas. Esto se conseguirá 
poniendo en el extremo del compresor de jabón, orificio de salida de la barra, una pieza 
especial perforada que, al pasar aquel comprimido por su parte central, hace que salga con 
la forma cuadrada, rectangular, cilíndrica, etc., según la forma que tenga dicha pieza molde. 
Estas piezas-troqueles suelen construirlas, según diseño preferido, en la misma fábrica 
constructora de la máquina compresora. 
 
A continuación seguirá la operación de subdividir las barras obtenidas en la 
máquina compresora, operación que se realiza automáticamente por la máquina cortadora 
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 de pastillas. Estas, conducidas a través de la cinta sin fin de la máquina cortadora, 
pasan a la troqueladora automática, de donde salen con su marca y forma definitivas. 
 
 Desde aquí siguen hacia la mesa de empacado, rematando así el proceso de 




Rendimiento de Jabón en las Diferentes Operaciones 
 
De las cantidades de materia prima empleadas en el proceso expuesto se obtendrán, 
al terminar el proceso de saponificación, unos 10,024 Kgrs de pasta de jabón, 
aproximadamente. Después del secado quedarán unos 8,000 Kgrs de jabón en estado de 
viruta seca, y unos 2,000 Kg. al completar su transformación en pastillas troqueladas. 
 
4.3.2.2 Manufactura Repetitiva 
 
Producción de cantidades discretas planeadas y ejecutadas de acuerdo a un 
programa generalmente a velocidades y volúmenes relativamente elevados. Los materiales 
tienden a moverse en un flujo continuo durante la producción, pero se pueden producir 
secuencialmente diferentes artículos dentro de ese flujo. 
 
FEGSA tiene muy claramente una manufactura repetitiva, ya que los procesos 
productivos son iguales para cada uno de los lotes de jabón que fabricará a diario, variando 
únicamente  en color (perfumadora de los jabones) de ellos para cada día. 
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 Se puede además variar la materia prima para elaborar otros tipos y formas de 
jabones para distintos usos, pero debido que este proyecto pretende vender sólo jabón de 
baño hecho a bese de glicerina, sólo tendrá el molde del producto que le interesa.41 
 
4.3.3 Capacidad Instalada 
 
La capacidad instalada son todos aquellos recursos tanto materiales como humanos 
con que cuenta una empresa o fábrica para lograr sus objetivos  deseados. 
 
La capacidad  instalada de FEGSA esta representada mayormente por la maquinaria 
Mazzoni, la cual tiene capacidad de producir 8,000 kgs diario (8 horas). Alcanzando un 
promedio de 160,000 kgs mensualmente. La maquinaria es autosuficiente en todo el 
proceso de producción del jabón, que no requiere demasiado personal, más que para  
terminar la actividad de empaque, sellado de cajas y traslado del producto terminado a la 
bodega correspondiente.  
 
O sea que la parte más delicada de esta empresa, es resuelta en su mayor parte por la 
Maquinaria que hace todo el trabajo y eso permite el ahorro de personal, perfección del 
trabajo y rapidez en el proceso productivo para cumplir con los despachos programados.42 
 
La mano de obra necesaria a utilizar es de 7 a 8 personas.43 
 
4.3.3.1 Determinación de la Capacidad de la Planta 
 
La capacidad de la planta estará en función a la captación de las cantidades en kilos 
de jabón de baño producidos anualmente por FEGSA. Basándose en el cálculo de la 
producción diaria de jabón (60,000 kilos mensuales x 12 meses), se estima cubrir 
                                                 
41 Blackston, Fogarty (1996), Administración de la Producción e Inventario. 2da Ed 
42 Blackston, Fogarty (1996), Administración de la Producción e Inventario. 2da Ed 
43 Ver Anexo 3 “ Oranigrama de la Planta de Proucción”. 
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 aproximadamente un 89% (1,920,000 kilos anuales / 1,000 kilos = 1,920 toneladas) de 
la demanda nacional de jabón de baño en Nicaragua.44 
 
4.3.3.1.1 Capacidad de los Equipos 
 
La capacidad de procesamiento de los equipos estará en función a la capacidad 
máxima de producción de la empresa FEGSA, la cual excede las ocho horas (8) propuestas 
de producción, a cuatro horas (4) adicionales, concluyendo con producciones en serie de 12 
horas diarias, que aumentaría la producción actual en un 300% aproximadamente.  
Obligando únicamente a la empresa a contratar un medio turno nocturno adicional 
de Lunes a Viernes, con preparación anticipada de dos tanques llenos de materia prima día 
de por medio(proceso de saponificación), para cubrir la producción semanal.  
 
Tomando en consideración otras corrientes secundarias como las materias primas 
que se pueden alojar activas, para comenzar a operar normalmente, es decir conocer las 
cantidades en porcentajes que los equipos utilizarán, para la primera  etapa, que es la más 
importante de todas, ya que por el cocimiento dado en las pailas o tanques, junto con la 
materia prima, define la calidad y especialización del proceso de producción, para lograr un 
perfecto jabón de baño hecho a base de glicerina. 
 
A continuación se detallan los porcentajes requeridos de materia prima para elaborar 
60,000 kilos mensuales de jabón de baño que procesa la maquinaria Mazzoni (equipos). 
 
MATERIA PRIMA MENSUAL 
Estearina 29% 
Aceite Vegetal 13% 
Soda Cáustica 0.1% 
Sal Sódica 0.02% 
                                                 
44 Blackston, Fogarty (1996), Administración de la Producción e Inventario. 2da Ed 
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 Glicerol 18% 
Agua 38.88% 
Perfume 1% 
Total  100%        
 
4.3.4 Capacidad Productiva 
 
La capacidad productiva de la Maquinaria Mazzoni es utilizada en un 37.5% 
únicamente, de acuerdo con 80,000 kilos mensuales de producción.45 
Se debe saber que si se desea bajar la producción por algún motivo, no se puede 
contar con menos recursos humanos que con los que se cuentan, pero si se desea aumentar 
su capacidad productiva, entonces si habrá que contratar más personal como se mencionó 
anteriormente, con un medio turno nocturno. 
 
Obviamente disminuyendo o elevando las pailas o tanques de cocimiento y la 




Se refiere a la medida relativa de producción por trabajo y/o insumo de la máquina. 
Una medida general se compone de dos factores: eficiencia (qué tan bien se comporta un 
recurso) y utilización (que tan intensamente se utiliza algún recurso). 
 
La siguiente fórmula nos indica como determinar la productividad de FEGSA. 
 
Productividad = Horas Estándar de Resultados /Tiempo de reloj programado46 
 
                                                 
45 Ver Anexo 5 “Parámetros de Costos”. 
46 Blackston, Fogarty (1996), Administración de la Producción e Inventario. 2da Ed 
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 Productividad = 8 horas de trabajo continuo / 8 horas propuestas por día = 
100% de la Capacidad instalada. 
 
4.3.4.2 Producción Lineal 
 
Producción real vs un programa uniforme, de forma que al trazar un gráfica de los 
resultados reales vs los resultados planeados resulta una recta aun cuando se haga la gráfica 
para un segmento corto de tiempo.47 
 
 
4.4 Proceso de Producción de la Maquina Mazzoni48 
 
1. Crotcher, funciona como un mezcladora, donde homogeniza la pasta y los aditivos de 
jabón (la pasta esta compuesta agua, soda cáustica, aceite vegetal de “soya” y sal 
sódica), aquí la pasta espesa hierve a  90 grados y se cuece bien. El crotcher almacena 
hasta 4 Toneladas por parte hasta cumplir con el Batch de las 20 Toneladas. 
2. La pasta cocida llega a la bomba de acción positiva, por medio de tubos de acero 
inoxidable enchaquetadas con vapor para mantener liquida la pasta hasta el final del 
proceso de producción del jabón en sí. La Bomba de Acción Positiva, ejerce presión 
máxima sobre la pasta para que continúe el proceso. 
3. Luego pasa por un Filtro Retenedor de Impurezas del Jabón, para evitar que haya 
cualquier obstrucción en el Atomizador. 
4. El Atomizador, sirve para secar la masa jabonosa, hace que la temperatura del jabón, 
baje de 90 grados a 30 grados, para que el jabón se pueda solidificar. 
5. El Sistema de Vació, funciona con cuatro elementos o maquinas adicionales, para 
cumplir con las siguientes funciones: 
6. Bomba de Vació, consiste en que todo el sistema tenga 0% oxigeno, para que se  
absorba toda la humedad. 
                                                 
47 Ibid 
48 Ver Anexo 4 “Diagrama de Flujo de la Planta de Producción”. 
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 7. Después cae a un tanque de reposo, el tanque lo bombardea a la otra bomba de 
acción positiva, la cual obliga a la pasta a pasar hacia el precalentador que es el 
instrumento que crea y controla la humedad en porcentaje variando del 8% a 10%, por 
medio de la elevación de la temperatura, para que este, sea un jabón neutro (neat soap). 
Es decir, que el jabón esta ya listo como materia fresca, sino que también tenga la 
humedad perfecta para funcionar como cualquier jabón. 
8. Venturi  y Compresoras (Conjunto de Cilindros), sirve como un inyector,  para que 
genere vació contra corriente en un circuito cerrado, esparciendo vapor de agua que 
crea un tapón de vapor. De allí pasa a un tanque de enfriamiento. 
9. Para luego caer a un tanque de la Torre Barómetrica, que mantiene el nivel de presión 
entre el venturi y las Compresoras. 
10. De allí pasa a los Set de Pulmones para succionar los residuos en polvo de las 
diferencias de las tanques anteriores de las compresoras (aire a presión). Hace la masa 
más liquida, para pasar al atomizador, que seca la pasta del jabón nuevamente por 
medio de la pared cilíndrica, que cuenta con un sistema de cuchillas rascadoras que 
entran en contacto con las paredes del cilindro, para que la pasta del jabón caiga a en 
forma lenta al fondo de la compresora, la cual empuja toda la pasta de jabón hasta 
comprimirlo. La Compresora lo expulsa por la nariz, por la alta presión que los 
convierte en nudos o viruta de jabón. 
11. Los Nudos pasan a una Transportadora, y son arrastrados hacia la compresora que 
pasa a otro sistema de vació. La bomba succiona del vació la temperatura y la humedad 
en el proceso que se efectúa la fricción ejercido en las recamaras. 
12. Luego se pasa a la Cortadora Atomática de Velocidad Variable, donde el jabón sale 
cortado, en el tiempo y forma que anteriormente se le haya indicado a la Maquina 
anteriormente. Determinando desde ese momento cual iría hacer el peso neto del jabón. 
13. De la transportadora pasa ya en trozos de barras de jabón, a la  Maquinara Secadora, 
en la cual hace un choque térmico entre el aire frío (enviado por dos electro 
ventiladores)  y los trozos de jabón,  por medio de una maquina de elevadores Internos, 
que permite que el jabón suba y baje constantemente, con un tiempo de permanencia de 
25 a 30 minutos. Este proceso tiene el objetivo de crear una superficie de jabón con una 
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 cáscara más seca que la parte interna  del jabón entre 1.5 a 2.5 milímetros, para así 
preparar las condiciones físicas antes de pasar al troquelado. 
14. El Troquel, le da forma al jabón deseada, con el grabado. Realiza el estampado final. 
15. Empaque, el jabón es tomado por la mano de obra de empaque, que envuelve con dos 
plásticos especiales  al jabón. En su primera etapa se envuelve el jabón con un plástico 
grueso (que protege la forma del jabón, ya que un jabón hecho a base de glicerina es 
fácil de deformar), y luego con un plástico más fino que es el que contiene el grabado 
del nombre del jabón, y toda con la información requerida del empaque exterior del 
producto. 
16. Sellado de Manual de Goma, la mano de obra se encarga de echarle goma en el 
empaque exterior con mucha delicadeza, en las partes de cierre del plástico,  después se 
le aplica calor con una pistola para que selle totalmente. 
17. Después de haberlo empacado, entra a una Maquina Selladora a base de Calor,  que 
sella las cajas perfectamente. 
18. Cuando las cajas ya están selladas, se procede a montarlas a las mulas de carga, que 
transportan las cajas a la bodega de almacenamiento de producto terminado. 
 
 
4.5 Mantenimiento de la Maquinaria Mazzoni. 
 
Debido que el jabón no sufre deterioramiento como los productos perecederos, se 
puede perfectamente almacenar después de su debida elaboración y empaque, por un 
periodo de 6 a 8 meses. 
 
El mantenimiento de la Maquinaria Mazzoni se realiza preventivamente, realizando 
un procedimiento de limpieza los días sábados para eliminar residuos acumulados durante 
















V. ESTUDIO FINANCIERO 
 
5.1 EVALUACIÓN DE PROYECTOS 
 
La evaluación de proyectos abarca diversos estudios tales como: estudios técnicos, 
estudios financieros, estudios de mercado, estudio administrativo y el estudio del impacto 
ambiental; de tal manera que los resultados de cada uno de estos va a determinar la 
prefactibilidad del proyecto. La evaluación económica, es la actividad que se realiza en 
función del interés del inversionista, basada en la mejor asignación de los recursos 
disponibles. 
 
Un proyecto representa una extrapolación de condiciones, tendencias, supuestos, 
etc. de los cuales no estamos completamente seguros que van a incurrir.49 
 
5.2 RESULTADOS DEL ESTUDIO ECONOMICO 
 
5.2.1 Inversión Inicial 
 
                                                 
49 Chain, Nassie Sapag (1998), Preparación y Evaluación de Proyectos. 
47 
 El término se refiere a flujos negativos que ocurren de una sola vez al 
comienzo de la vida económica de un proyecto, para la adquisición de activos de capital, 
tales como: terreno, edificios, maquinarias y equipos de procesamiento (planta)50. 
 
Lo constituyen los Flujos Netos de Efectivo que ocurren en el año cero o sea al 
comienzo de la inversión, que para propósitos de evaluar su viabilidad se ha considerado un 
horizonte económico de diez  años, representando desembolsos para cubrir los presupuestos 
de Infraestructura, Maquinaria y Equipos, Planta de Producción y el Capital de Trabajo. 
 
 
Se contempla para fines de este proyecto que  se necesita de una inversión inicial de  








Infraestructura 10,500 2% 
Maquinaria y Equipos 398,500 83% 
Mob  y  Equipos Oficina 10,811 3% 
Capital de Trabajo 57,650 12% 









                                                 
50 Gitman, Laurence J. (1998),  Administración Financiera Básica. 
51 Ver Anexo 7 “Inversión Inicial”. 
 
Fuentes de Financiamiento 
 
Total US $ 
 
Porcentaje (%) 
Préstamo  Bancario 190,984 40% 
Fondos  Propios 286,477 60% 
Total  Inversión 477,461 100% 
48 
 Es de observar que para  la viabilidad de este proyecto se utilizará financiamiento 




Son todas aquellas propiedades, plantas y equipos que proporcionan apoyo logístico 
al proyecto y que son de carácter permanente.52 Para  este proyecto  lo  conforman  




5.2.2.1 Maquinaria y Equipo 
 
Constituye el respaldo del proceso productivo y el apoyo logístico de la 
comercialización.53  Para tener preparada la producción semanal equivalente a 15,000 kilos, 
se necesitará 4 tanques mayores con capacidad de 20 Toneladas cada uno, tomando en 
cuenta que alcanza un poco más de producto.  La maquinaria Mazzoni consta de varias 
secciones que se encargan de procesar debidamente la materia de prima del jabón de baño. 
Esta secciones (saponificación, corte / troquelado, y empaque) contienen equipos 
especializados para distintos fines, que a continuación se detallan: 
 
 
• 1 unidad  Crotcher para el enfriamiento 
• 1 unidad  Bomba de acción positiva 
• 1 unidad  Filtro como Pulmones 
• 1 unidad    Maximizadora de Presión 
• 2 unidades Torres Barométricas                                          Maquinaria Mazzoni 
• 2 unidades Revolvedora Automática  
                                                 
52 Vargas, Jaime (1995), Diseño de Plantas para Jabón. Monografía UNI 
53 Vargas, Jaime (1995), Diseño de Plantas para Jabón. Monografía UNI 
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 • 1 unidad    Mezcladora a presión 
• 1 unidad   Carriles de Transportación 
• 1 unidad    Secadora de Humedad 
• 1 unidad    Cuchillas Rotativas Eléctricas 
• 1 unidad    Troqueladora 
 
La  inversión  en  este  rubro  es  el  de  mayor  cuantía   por  US$ 398,500 ; 
equivalente  al  83 %  de  la  inversión. 
 
 
Terminando el proceso de la Maquinaria Mazzoni, se necesitará el producto para ser 
un producto terminando para la inmediata venta lo siguiente: 
 
v 4 unidades    Sello de Empaque 
v 1 unidad    Selladora de Cajas 
v 2 unidades Mulas 
 
Mobiliario  y  Equipos  de  Oficina 
 
Representa  una  inversión  de  US$ 10,811  para  apoyar  logísticamente  las  
labores  Administrativas  y  de  Ventas. 
 
5.2.3 Capital de Trabajo54 
 
Por  las  razones  que  al  iniciar  el  proyecto  no  se  han  producido  actividades  de  
ingresos  por  ventas,  se  requiere  contar  con  un  Capital  de  Trabajo  que  permita  
iniciar  principalmente  actividades  de  manufactura  mientras  la  primera  producción  
terminada  es  comercializada  y  se  genere  un  flujo  de  efectivo  rotativo  para  la  
                                                 
54 Ver Anexo 7 “Inversión Inicial”. 
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 operación.   En  tal  sentido,  se  ha  considerado  que  este  capital  de  trabajo  lo  
conformen  el  equivalente  a  un  mes  de  materia  prima  y  algunos  insumos  básicos  
para  comenzar  a  operar. 55 
 
5.2.4 Costos de Producción56 
 
Están formados por los  tres  elementos  básicos  del  costo: materia  prima,  mano  
de  obra  y  costos  indirectos  de  fabricación, indispensable para el proceso productivo.57   
 
Por  la  naturaleza  de  este  proyecto  los  cálculos  de  los  mismos  se  realizaron  
basados  en  el  sistema  de  Acumulación  de  Costos  por  Procesos,  porque  se  relaciona  
con  actividades  de  producción  continúa  de  un  producto  estandarizado;  por  lo  tanto,  
se  obtuvieron  los  costos  unitarios  a  través  de  la  acumulación  de  los  distintos  
procesos  de  producción  de  Saponificación,  Corte  y  Troquelado  y  Empaque.  La  
operación  asume  que  toda  la  producción  que  se  procese  y  termine  será  
comercializada. 
 
5.2.5 Estado de Resultados 
 
Ingresos  por  Ventas 
 
Se  cuantificaron  basado  en  las  cajas  a  vender ( Caja  de  36  unidades )  por  el  
Precio  Unitario  de  Venta. Así mismo se tomó en cuenta otros factores tales como el 
crecimiento de la población, la aceptación del producto y el índice de crecimiento de las 
importaciones. La  capacidad  de  producirse  199,920  Cajas  en  el  año (  720,000 Kilos ),  
se  considera  que  para  el  primer  año  de  operación  se  comercializará  el  85 %  de  esa  
capacidad,  equivalente  a  169,932  Cajas;  a  partir  del  2º,  3er  y  4º  año  se  estima  un  
                                                 
55 Gitman, Laurence J. (1998),  Administración Financiera Básica. 
56 Ver Anexo 5 “Parámetros de Costos de Producción”.  
57 Ibid 
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 crecimiento  en  el  número  de  cajas  del  1 %;  en  los  años  5º,  6º  y  7º  un  
crecimiento  del  2 %  y  los  últimos  tres  años  del  horizonte  del  proyecto  un  
crecimiento  del  3 %;  bajo  el  entendido  que  en  la  medida  transcurran  los  años  
existirá  un período  de madurez,  presencia  y  mejor  conocimiento  del  mercado. 
 
El  Precio  Unitario  de  Venta  está  establecido  en  US$ 10.29  cada  caja  de  36  
unidades  que  prevalecerá  en  los  tres  primeros  años,  un  leve  crecimiento  en  el  
precio  del  3 %  a  partir  del  3er  año  manteniéndose  hasta  el  6º  año,  volviendo  a  
crecer  en  ese  mismo  porcentaje  a  partir  del  7º  año  hasta  el  final  del  proyecto.  El  
proyecto  tiene  la  capacidad  de  poder  competir  en  precios  de  venta  dado  el margen  




Gastos  de  Operación 
 
Gastos  de  Venta 
 
Contempla  Gastos  Fijos  para  cubrir  sueldos  y  salarios  base  de  los  
Supervisores  de  Venta,  conductores,  vendedores,  combustible, mantenimiento  de  
vehículos  y  el  alquiler  del  local.  También  incluyen  Gastos  variables  en  el  caso  de  
la  Publicidad  que  equivale  al  15 %  de  las  ventas  anuales  y  el  2 %  de  Comisión  
sobre  las  ventas  de  cada  año.  Los  sueldos  y  salarios  incorporan  las  correspondientes  
prestaciones  sociales. 
 
Gastos  de  Administración 
 










Gastos  Financieros 
 
Corresponde  a  los  intereses  del  financiamiento  bancario  y  está  basado  sobre  
el  préstamo  de US$ 190,984  que  equivale  al  40 %  de  la  inversión  del  proyecto.  Este  
interés  está  calculado  a  una  tasa  de  interés  del  18 %  sobre  saldo,  a  10  años  de  




Este  rubro  dentro  de  los  Gastos  de  Operación  lo  constituyen  los   Mobiliarios  
y  Equipos  de  Oficina  que  son   depreciados  con  la  base  de  una  vida  útil  de  cinco  
años,  de  acuerdo  a  lo  que  establece  el  Título  IV  Arto. 35  del  Reglamento  de  la  
                                                 
58 Ver Anexo 8 “Cuadro de Depreciaciones”. 
Prestac. Total






Gerente  General 1                  2.000       24.000     8.080       32.080          
Contador Financiero 1                  750          9.000       3.030       12.030          
Asesor  Legal 1                  1.200       14.400     4.848       19.248          
Asistente 1                  400          4.800       1.616       6.416            
Gestor Adtivo 2                  250          6.000       2.020       8.020            
Técnico Informático 1                  1.000       12.000     4.040       16.040          
Secretaria 2                  175          4.200       1.414       5.614            
Afanadora 2                  75            1.800       606          2.406            
CPF 2                  80            1.920       646          2.566            
Gastos Oficina 2.000       24.000          
26.300     
TOTAL 128.420     
53 
 Ley  del  Impuesto  Sobre  la  Renta  para  estos  ítem. Se utilizó el método de 
depreciación proporcional al tiempo de vida útil, es decir, el método de línea recta. 
 
Impuesto Sobre  la  Renta 
 
El  impuesto  establecido  para  este  proyecto  es  del  25 %  sobre  la  renta  
imponible,  apoyándonos  en  la  tarifa  del  impuesto  Título  III  del  Arto. 25  de  la  Ley  




Se  observa  que  el  proyecto  genera  Utilidades  Netas  a  lo  largo  del  horizonte  
de  tiempo,  con  un  rendimiento  sobre  las  Ventas  desde  el  7 %  el  primer  año,  hasta  
un  13 %  al  final  del  proyecto. 
 
5.2.6 Balance General 
 
Muestra la posición financiera de la empresa completa en un momento dado ( 
activos, pasivos y capital).59 
                                                 
59 Gitman, Laurence J. (1998),  Administración Financiera Básica. 
Circulante: Circulante:
Caja  y  Bancos 87.394        Porción Circ. Prestamo 9.581          
Cuentas x Cobrar 209.745      Cuentas x Pagar 27.955        
Inventarios 28.230        Gtos Acum. x Pagar 26.300        
Pagos Anticipados 2.000          Impuestos Acum x Pagar 41.080        
   Suma  Circulante 327.368          Suma  Circulante 104.917       
Fijos: 358.649       
Maq  y  Equipos 398.500      Prestamo Largo Plazo 173.283       
 (-) Dep. Acumulada 48.500        350.000       
Mob. y Equipos Oficina 10.811        
 (-) Dep. Acumulada 2.162          8.649           Aporte  Socios 286.477      
Utilidad  del  Período 123.241      
Otros  Activos 1.900              Suma  Capital 409.718       
TOTAL  DE  ACTIVOS 687.917     TOTAL  PASIVOS + CAPITAL 687.917     
A C T I V O S P A S I V O S
C A P I T A L
F E G S A




Algunos  criterios  que  prevalecieron  para  la  proyección  de  este  Balance  para  
el  cierre  del  primer  año  de  operación  fueron  los  siguientes:  El  saldo  de  Caja  y  
Bancos  representa  el  5 %  con  relación  a  las  ventas  del  primer  año;  las  Cuentas  por  
Cobrar  un  12 %  de  las  ventas;  el  Inventario  representa  aproximadamente  un  mes  de  
materias  primas,  asumiendo  también  que  los productos  terminados  al  cierre  del  año  
han  sido  vendidos;  la  Maquinaria  y  Equipos  de  Producción  como  los  Mobiliarios  y  
Equipos  de  Oficina  están  basado  en  las  adquisiciones  basado  en  la  inversión  y  su  
Depreciación  Acumulada  basada  en  los  cálculos  de  los  resultados  en  línea  recta  para  
un  año. 
 
En  el  Pasivo  la  porción  circulante  del  préstamo  bancario  equivale  a  la  
amortización  de  Principal  del  2º  año ; las  Cuentas  por  Pagar  representan  un  mes  de  
adquisición  de  materia  prima;  los  Gastos  Acumulados  por  Pagar  equivalen  a  
Prestaciones  Sociales  y  Servicios  Públicos ( Luz, Agua, Teléfono );  el  Préstamo  a  
Largo  Plazo corresponde  a  las  cuotas  de  amortización  del  Principal  a  partir  del  3er  
año  hasta  el  10º  año  del  plazo;  el  Aporte  de  los  Socios  equivale  al  60 %  de  la  
inversión  con  la  que  contribuyeron  y  la  Utilidad  del  Período  es  el  valor  de  la  
Utilidad  Neta  obtenida  en  el  Estado  de  Resultados  al  final  del  primer  año  de  
operación.  El  proyecto  no  contempla  que  los  socios  se  distribuirán  dividendos,  con  
el  propósito  de  capitalizar  los  resultados  que  se  obtengan. 
 
5.2.7 Punto de Equilibrio 
 
Es  la  herramienta  financiera  que  identifica el nivel de producción y ventas, en la 
cual los resultados de la ejecutoria del proyecto como tal no gana ni pierde, o sea, que 
alcance el nivel donde los ingresos por ventas igualan los costos totales. 
 
Para la evaluación del punto de equilibrio se utiliza la siguiente formula: 
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 Punto de Equilibrio =    Costo Fijo / Contribución unitaria 
 
Contribución Unitaria = Precio de venta unitario – Costo Variable Unitario60 
 
Para  su  calculo  se  clasificaron  adecuadamente  la  estructura  de   Costos  y  
Gastos  en  Fijos  y  Variables  para  los  diez  años  del  proyecto,  lógicamente  que  en  el  
tiempo  al  variar  algunas  variables  de  su  estructura  de  precios  de  venta  y  costos, 




El  cálculo  obtenido  es  en  número  de  cajas  a  vender  y  para  el  primer  año,  
este  Punto  de  Equilibrio  se  cuantifica  en  133,260  cajas  con  la  cual  no  se  gana  ni  
se  pierde.  Se  observará  en  el  Estado  de  Resultados  que  al  venderse  el  primer  año  
169,932  cajas,  es  un  nivel  de  ventas  superior  al  punto  de  equilibrio,  por  lo  tanto,  
se  obtienen  utilidades.  En  el  anexo   se  apreciará  que  para  demostrar  estos  puntos  de  
equilibrio  en  el  tiempo,  se  confeccionan  Estados  de  Resultados,  con  lo  que  se  
comprueba  que  a  los niveles  de  ventas  en  cajas  calculados,  realmente  la  Utilidad  
Neta  es  cero.  Se  apreciará  en  la  siguiente  gráfica que  el  nivel  de  Ventas  de  US$ 
1,370.678  equivalente a  133,260  cajas  de  ventas  del  primer  año,  las  rectas  de  los  








                                                 
60Gitman, Laurence J. (1998),  Administración Financiera Básica. 
Punto Equilibrio (1er Año )
0
447.842 447.842 447.842 447.842 
909.259 
685.337 














































Flujos  de  Caja61 
 
Consideramos  importante  diferenciar  claramente  entre  los  flujos  de  efectivo  y  
las  utilidades  contables  relacionadas  con  este  proyecto.   La  información  contable  es  
de  mucha  utilidad  para  evaluar  ejecutorias  y  efectuar comparaciones  entre  empresas,  
pero  su  importancia  es  muy  limitada  cuando  se  le  quiere  emplear  en  decisiones  de  
presupuestación  de  inversiones.  En  este  proyecto  en  particular,  los  beneficios  que  
genera  es  medido  por los  flujos  de  entrada  de  efectivo  relacionado  con  la  inversión,  
es  decir,  que  lo que  realmente  nos  interesa  es  determinar  los  flujos  de  efectivo  
increméntales  generados  en  esta  empresa  por  la  nueva  inversión,  independientemente  
de  su  clasificación  contable. 
 
En  relación  con  los  flujos  de  caja  del  Proyecto  Puro  y   de  los  Recursos  
Propios ( con  financiamiento )  que  se  presentan,  existen  situaciones  en  que  se  acepta  
mezclar  los  flujos  de  operaciones  y  los  flujos  financieros  relacionados  con  este  
proyecto  no  para  obtener  la  rentabilidad  de  la  inversión  total,  sino  para  determinar  
la  rentabilidad  de  los  recursos  propios  empleados  en  el  proyecto. 
                                                 
61 Ver Anexo 11 “Flujo efectivo de los Recursos Propios. (Con financiamiento). 
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Al  efectuar  los  cálculos  de  la  rentabilidad  de  los  recursos  propios  del  
proyecto  hemos  tenido  mucho  cuidado  en  el  cálculo  de  los  flujos,  deduciendo  del  
lado  de  las  inversiones  el  endeudamiento  correspondiente  y  del  lado  de  los  flujos  de  
beneficios,  los  pagos  de  Principal  del  financiamiento  y  los  intereses  relativos  
después  de  impuestos. 
 
El  flujo  de  efectivo  del  Proyecto  puro  para  un  horizonte  de  tiempo  de  diez  
años  indica  que  en  el  año cero  se  produce  la  inversión  fija  y  el  capital  de  trabajo  
hasta  por  la  suma  de  US$ 477,461  y  contempla  que  a  partir  del  primer  año  de  
operación  comience  a  generar  flujos  de  caja  positivos  del  orden  de  US$ 199,686  y  
también  positivos  para  el  resto  de  la  vida  del  proyecto.   
 
En año  6  se  incorpora  la  inversión  de  nuevas  adquisiciones  de  algunos  
equipos  de  producción  y  mobiliario  y  equipos  de  oficina  con  vidas  útiles  de  cinco  
años,  cuyas  inversiones  disminuyen  los  flujos  de  caja  netos  en  este  año. 
 
El  flujo  de  efectivo  de  los  Recursos  Propios ( con  financiamiento ),  parte  de  
los  flujos  netos  que  genera  el  flujo  de  efectivo  anterior,  con  la  diferencia  que  
incluye  el  ingreso  del  financiamiento  en  el  año  cero  y  considerando  las  
amortizaciones  de  Principal  e  interés  financieros  tomando  en  cuenta  el  escudo  fiscal.  
Este  escenario  también  refleja  flujos  netos  positivos  a  lo  largo  del  horizonte  de  
tiempo. 
 
5.2.8 Evaluación de la  Inversión 
 
El presupuesto de la inversión es el que determina la rentabilidad del proyecto e 
inversión. Al disponer una medida de rendimiento de los proyectos se podrá decidir lo que 
conviene aceptar y lo que debe rechazarse, además, que se le puede ordenar de mayor a 
menor rentabilidad. La jerarquización de las oportunidades de inversión tiene mucha 
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 importancia cuando la empresa dispone de recursos financieros limitados e 
insuficientes para realizar todos lo proyectos de inversión que tienen una rentabilidad 
mayor a la mínima aceptable. 
 
La rentabilidad mínima que se acepta para decidir la inversión, es muy importante 
para destacar que toda empresa, para financiar sus proyectos de inversión puede utilizar 
diversos tipos de financiamiento, de tal manera que se aclara el concepto como el costo que 
tiene la utilización de estos recursos para el proyecto y se define también como aquella  tasa 
de retorno que toda inversión debe lograr a fin de que el valor de mercado de las acciones 
de la empresa se mantengan igual. 
 
 
Aunque el método normal para calcular el costo de capital o rentabilidad mínima  
consiste en preparar estimado de los costos individuales de las diversas fuentes de 
financiamiento que este proyecto utilizará en el futuro(costo de la deuda, costo del capital 
ordinario) y luego combinarlo en la forma de un costo compuesto ponderado con cada 
fuente de acuerdo a una fórmula establecida,62  para  fines  de  estimar  este  Costo  de  
Capital ( Tasa  de  Corte)  o  rentabilidad  mínima  que  aceptan  los  inversionistas,  
utilizamos  la  formula  abajo  descrita  bajo  el  enfoque  que  para  invertir  en  un  
proyecto  a  diferencia  del  Costo  de  Oportunidad  de  depositarlo  en  un  banco,  se  
deberá  obtener  mayor  rendimiento  en el  proyecto  por  el  factor  riesgo,  por  lo  tanto,  
la  tasa  de  descuento  del  27 %  para  los  flujos  de  caja,  incorpora  los  elementos  de  
Inflación  y  tomando  en  cuenta  la  tasa  pasiva  más  alta  que  ofrece  el  sistema  
financiero  para  inversiones  a  diez  años. 
 
 
                                                 
62 Gitman, Laurence J. (1998),  Administración Financiera Básica. 
 ( Tasa  de  Rendimiento  Mínima  Aceptable  por  los  Inversionistas )
Se  basa  en  la  siguiente  formula : Inflación ( I )  +  % ( Tasa  Pasiva  Bancaria  más  alta )  + ( I  x  i )
Supuestos  para  la  formula:
Inflación  anual: 10%
Tasa  Pasiva  más  alta : 15%
Calculo                         = 10%  + 15%  + 1,50%  = 27%







5.2.9 Métodos de Evaluación63 
 
5.2.9.1 Tasa interna de retorno (TIR) 
 
La tasa interna de retorno es la tasa de descuento(r) que hace que el valor actual de 
los flujos de entrada (positivo) sea igual al valor actual de los flujos de inversión (negativo), 
o sea que la tasa que descuenta todos los flujos asociados con este proyecto a un valor de 
cero. Cuando la inversión inicial se produce en el periodo de tiempo cero, la rentabilidad 
interna será aquel valor (r) que verifica la ecuación siguiente: 
 








Io = Inversión inicial. 
R1 a Rn = Flujo de efectivo futuro por periodo. 
FD1 a FDn = Factor de descuento por periodo. 
 
5.2.9.2Valor actual neto 
                                                 
63 Ver Anexo 12 “Evaluación Financiera”. 
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El valor actual neto (VAN) consiste en encontrar la diferencia entre el valor 
actualizado de los flujos de beneficios y el valor también actualizado de las inversiones y 
otros egresos de efectivo. La tasa que se utiliza para descontar los flujos de caja, es la 
rentabilidad mínima de los dueños de este proyecto. 
 
El valor actual neto de toda propuesta de inversión se puede representar mediante la 
siguiente formula: 
 




K = Rentabilidad mínima aceptable. 
 
Si el valor actual neto es positivo, la inversión debe realizarse, y si es negativa debe 
rechazarse. Las inversiones VAN positivo incrementan el valor de la empresa (riqueza) 



















VI. EVALUACIÓN DEL IMPACTO AMBIENTAL 
 
 
Ambiente: El sistema de elementos bióticos, abióticos, socioeconómicos, culturales  y 
estéticos  que interactúan entre sí, con los individuos y con la comunidad en la que viven 
determinando su relación y sobre vivencia. 
 
Contaminación: La presencia y/o introducción al ambiente de elementos nocivos a la vida, 
la flora o la fauna, o que degrade la calidad de la atmósfera, del agua, del suelo o de los 
bienes o recursos naturales en general. 
 
Contaminante: Toda materia, elemento, compuesto, sustancia, derivados químicos o 
biológicos, energía, radiación, vibración, ruido o combinación de ellos en cualquiera de sus 
estados físicos que al incorporarse o actuar en la atmósfera, agua, suelo, flora, fauna o 
cualquier otro elemento del ambiente altere su composición natural y degrade su calidad, 
poniendo en riesgo la salud de las personas, la preservación y conservación del ambiente. 
Control Ambiental: La vigilancia, inspección, monitoreo y aplicación de medidas para la 
conservación del ambiente. 
 
Daño Ambiental: Toda pérdida, disminución, deterioro o perjuicio que se le ocasiona al 
ambiente o a uno o mas de sus componentes. 
 
Desarrollo Sostenible: Mejorar la calidad de vida humana sin rebasar la capacidad de 
carga de los ecosistemas que la sustentan. 
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Capacidad de Carga: Son los límites que los ecosistemas y la biosfera pueden soportar sin 
sufrir grave deterioro. 
 
 
Residuos Peligrosos: Se entiende por residuos peligrosos aquellos que, en cualquier estado 
físico contengan cantidades significativas de sustancias que puedan presentar peligro para 
la vida o salud de los organismos vivos cuando se liberan al ambiente o si se manipulan 
incorrectamente debido a su magnitud o modalidad de sus características corrosivas, 
tóxicas, venenosas, reactivas, explosivas, inflamables, biológicamente perniciosas, 
infecciosas, irritantes o de cualquier otra característica que representen un peligro para la 
salud humana, la calidad de la vida, los recursos ambientales o el equilibrio ecológico.64 
 
6.1 TRATAMIENTO DE LAS AGUAS 
 
La fabricación de jabones de baño es una industria generadora de desperdicios, que 
obliga a analizar el grado de contaminación que podrían generar las aguas residuales en el 
medio ambiente. Por lo tanto se considera conveniente separar totalmente las aguas 
residuales proveniente de la planta de producción a las piletas destinadas a absorber 
naturalmente los agentes contaminantes como la soda caústica, grasas, y perfumes, sin 
afectar más allá del área designada.  
 
Las leyes que conciernen los desperdicios de aguas en las diferentes industrias, son: 
 
Art.73 : Es obligación del estado, y de todas las personas naturales y jurídicas, que ejerzan 
actividad en el territorio nacional y sus aguas jurisdiccionales, la protección y conservación 
de los ecosistemas acuáticos, garantizando su sostenibilidad. 
 
                                                 
64 Ley General del Medio Ambiente y los Recursos Naturales, Ley # 217 
63 
 Art. 74 : El uso, manejo y aprovechamiento de los ecosistemas acuáticos, costeros y 
los recursos hidrobiológicos contenidos en ellos, deberá realizarse con base sostenible y de 
acuerdo a planes de manejo que garanticen las conservación de los mimos. 
 
Art. 76 : Toda persona tiene derecho a utilizar las aguas para satisfacer sus necesidades 
básicas, siempre que con ello, no cause perjuicio a terceros ni implique derivaciones ni 
empleo de maquinas que deterioren de alguna forma el cauce y sus márgenes, lo alteren, 
contaminen o imposibilite su aprovechamiento por terceros. 
 
Art. 77 : Salvo las excepciones consignadas en las presente ley, el uso del agua requerirá 
de su autorización previa, especialmente para los siguientes casos: 
v Verter aguas residuales o de sistemas de drenajes de aguas pluviales. 
v Inyectar aguas residuales provenientes de actividad geotérmica. 
 
Art. 78: Para autorizar el uso del agua, las instituciones con mandato deberán tomar en 
cuenta las siguientes disposiciones: 
v Considerar la interrelación equilibrada con los demás recursos y el funcionamiento 
del ciclo hidrológico, con especial protección de los suelos, acuíferos, etc. 
v Promover el manejo integrado de las cuencas hidrográficas. 
v Evitar el uso de cualquier elemento del sistema hídrico, que pueda perjudicar las 
condiciones físicas, químicas o bacteriológicas del agua. 
 
Art. 94: A efectos de evitar contaminación por derrames, de hidrocarburos, se prohíbe el 
vertimiento en las aguas continentales, marítimas o costeras de: 
v Aguas con sedimentos, de lastre o de lavado de tanques. 
v Residuales producidos por la prospección o explotación de pozos petroleros. 
v Residuales industriales cuyo contenido en hidrocarburos y otras sustancias nocivas 
y peligrosas pongan en peligro el medio acuático.65 
                                                 








6.2 Contaminación industrial. 
 
Durante mas de 40 años la infraestructura industrial radicada en el territorio 
nacional ha funcionado sin ningún tipo de control ni regulaciones,  lo que ha permitido 
graves afectaciones a las reservas de agua y al medio ambiente. 
 
Fue hasta 1994, cuando el MARENA, a través de la Dirección General de Medio 
Ambiente (DGA) y con el apoyo de DANIDA realizo un inventario de fuentes puntuales de 
contaminación en Nicaragua, el cual constituye hasta el momento, el banco de información 
mas completo existente. 
 
A través del inventario de fuentes puntuales de contaminación ambiental se has 
identificado alrededor de 114 industrias consideradas peligrosas para el medio ambiente. El 
78% en el Pacifico, el 15% en la región central y el 7% en la región de Atlántico. 
 
 
6.3 Aguas Residuales. 
 
El método empleado para la cuantificación de los residuos orgánicos presenta 
alguna insuficiencias. Por ejemplo, para algunos tipo de industrias se dan factores de carga 
para calcular la Demanda Bioquímica del Óxigeno (DBO), pero no para el Demanda 
Química del Óxigeno (DQO).  
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 Por lo tanto en la evaluación de calidad de recursos y los factores que afectan 
esa calidad se han tomado como significativos solamente los valores de la Demanda 
Bioquímica del Oxigeno (DBO), calculado a partir del método empleado en el inventario. 
 
 
La contaminación ambiental es predominante en el departamento de Managua, le siguen 
en orden de importancia el departamento de Chinandega y Carazo. Los tipos de industrias 
que contribuyen en mayor medida a la contaminación de los recursos hídricos (residuos 
líquidos) son: 
v Industria de alimentos y mataderos. 
v Industrias de bebidas. 
v Industrias agropecuarias. 
v Productos químicos. 
v Cueros. 
 
Los principales problemas en la contaminación de las aguas a escala nacional en 
relación a las descargas industriales, son los residuos líquidos de industrias.66 
 
La evaluación del impacto ambiental se baso en dos factores principalmente: 
v Disponibilidad del agua. 
 
La cantidad del agua  que se pretende succionar es de— galones por minutos. 
Volumen de agua que afecta... 
v Contaminación de agua. 
 
Los Desechos Típicos de la Industria Jabonera (Marena) 
 
Desechos Típicos Impacto al Cuerpo Receptor 
                                                 
66 Ver Anexo (Gráfico) , Principales Contaminantes Industriales. 
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 Sal Industrial, Soda Cáustica, 
Aceite Vegetal, Colorantes  y 
Perfume. 
Reducción del Oxigeno disuelto en el agua, 
efectos letales sub-letales a organismos 
acuáticos, pérdida de la estética del recurso 
y acumulación de los compuestos químicos 
en el sedimento. 
 
6.4 Procedimiento para Tratar Desechos Tóxicos 
 
Lo que mayormente desecha este tipo de industria es: 
 
v La Soda Cáustica, para ello, se construirá una Pila de Desecho de 8 mt2  x 1.5 mts. 
de Profundidad, que servirá como una pila reutilizable para lavar el piso de la 
Planta de Producción (arrancando la grasa pegada con jabón), y luego va a la pileta 
nuevamente, por medio de regías en la entrada de la planta (tubería) para que se 
biodegrada lentamente. Estas pilas en el fondo contiene arena, piedras y otros 
materiales naturales del suelo que sirven de filtro natural para disipar las sustancias 
químicas.  
 
v El aceite vegetal es biodegradable también y los desechos son mínimos. Las pilas 
escépticas servirán de tratamiento ya que el aceite siempre queda en la superficie y 
no se mezcla con los demás compuestos químicos, pudiendo recolectar nuevamente 
este aceite en baldes para uso industrial. 
 
v Los colorantes que se utilizarán son orgánicos, hechos a base de clorofila, achote, 
alphabetacaroteno "”vitamina A” , que son biodegradables. Los Inorgánicos son lo 
contrario, hechos a base de químicos. 
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 v El perfume tampoco representa un desecho importante, ya que es un jabón 
hecho a base de Glicerina que por cada 20 Toneladas de jabón producidas, sólo se 







VII. MARCO LEGAL 
 
7.1 SOCIEDAD ANÓNIMA 
 
Requisitos formales: Una sociedad anónima requiere de una escritura pública  para su 
constitución, la cual debe registrarse en el registro mercantil del departamento en que los 
socios fijan el domicilio social. La persona jurídica nace al inscribirse el pacto social y los 
estatutos de sociedad . 
 
Número Mínimo de Socios y Nacionalidad: Al menos deben concurrir dos socios a su 
formación siendo indiferente su nacionalidad.  Pueden ser extranjeros e incluso, a su vez 
personas jurídica. Sin embargo,  si por más de 6 meses la sociedad está integrada por menos 
de tres socios, cualquier de ellos suele exigir la disolución de la misma. La ley nicaragüense 
no reconoce la posibilidad de sociedades unipersonales. 
 
Capital mínimo: No se exige por ley capital mínimo; el capital que se fije en la 
constitución de la sociedad no debe ser pagado a través de oficina pública o banco. Sin 
embargo, para que la sociedad inicie operaciones debe de estar suscrito el 50% del capital 
social y pagada en dinero el 10% de la parte acordada a pagarse en efectivo (Art. 206 CC). 
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 La conformación de esta sociedad anónima estará regida según lo establecido 










v La Producción y Comercialización de  Jabones de Baño hecho a base de glicerina, 
es factible en todos los componentes de un proyecto (estudio de mercado, estudio 
financiero, estudio técnico y ambiental). 
                                                 
67 Código de Comercio de la República de Nicaragua 
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IX. DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN 
 
9.1 TIPO DE ESTUDIO 
 
 Se utilizará la Investigación Descriptiva, que tiene como objetivo principal la 
descripción de algo, generalmente las características o funciones del mercado. 
 
Generalmente esta  investigación se lleva a cabo por las siguientes razones; 
 
1.  Determinar cómo se perciben las características del producto. 
2. Describir las características más importantes de los grupos como son los consumidores. 
3. Para hacer predicciones específicas. 
 
 La cual constará de una Investigación de Mercado Representativa Múltiple, donde 
hay dos o más muestras de entrevistados y la información de la población meta y la 
información de cada muestra. Con frecuencia, la información de cada una de las muestras 
se obtienen en diferentes periodos. La encuestas serán con preguntas abiertas y cerradas, de 
tipo cualitativas-cuantitativas.  
 
Este estudio pretende contestar variables de mercado, tales como la información del 
producto,  del precio, y de comercialización. Que incidirá en todas las decisiones que se 
tomen.   
 
9.2 NECESIDADES DE INFORMACIÓN 
 
Información práctica que sirva de apoyo para el análisis de los resultados, dichos 
datos se obtendrán mediante la recopilación de fuentes secundarias (libros acerca de  
Producción, Mercado y Finanzas ), además datos recopilados de la industria jabonera en sí.  
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• Artículos de Internet 
 





9.3 OPERACIONALIZACIÓN DE LAS VARIABLES 
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9.4 MÉTODOS DE INVESTIGACIÓN 
 
 Para lograr mayor eficiencia de la información, se ha decido combinar el uso de  
encuestas a los consumidores finales  y entrevistas a los expertos de cada área como el 
químico (jabonero) de la planta de producción, ingeniero del proceso industrial, gerente 
general para indagar más sobre los costos, ganancias, etc. Todo ello formará el trabajo de 
campo. 68 
 
9.4.1 INSTRUMENTOS DE INVESTIGACIÓN 
- 
Se utilizarán los instrumentos : 1) Entrevista 
                                                  2) Encuestas  
 
9.5 PLAN DE MUESTREO 
 
9.5.1 Características de la Población:  
 
v Elementos: Mujeres y Varones, que usen jabones de baño de calidad. 
v Requisitos: El universo a estudiar está conformado por personas mayores de los 20 
años de edad, de clase media y alta. Con ingresos arriba de los $500.00. 
v Alcance: Supermercados de Prestigio (Colonia, Union, Palí). 
v Tiempo:   1 minuto de presentación y 3 minutos de encuesta. 
 
9.5.2 Tipo de Muestreo 
 
 El tipo de muestreo es de carácter no probabilístico intencional, consiste en la 
selección de los elementos de la población en base del juicio del investigador.69 
                                                 
68 Malhotra, Naresh (1997), Investigación de Mercado "Un Enfoque Práctico". Prentice Hall, Mx 
69 Idem. 
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  El universo a estudiar comprende a mujeres y varones, que realizan sus 
compras en Supermercados reconocidos, de buen aspecto, que utilizen jabones de baño de 
calidad.  Según nuestro criterio, ellos proporcionarán información necesaria para diseñar, 
establecer precio y comercializar el jabón de baño hecho a base de glicerina. 
 
9.5.3 Procesador de Datos 
 
Con el fin de realizar un análisis estadístico rápido,sencillo y confiable, se utilizará 
el programa estadístico SPSS (Paquete estadísticos para Ciencias Sociales), que facilitará la 
condensación y análisis  de los datos, mediante gráficas inmediatas resultantes de la 
inserción de los datos. 
 
9.6 Determinación del tamaño de la muestra 
 
9.6.1 Tipo de Muestreo 
 
Fórmula para Calcular el Tamaño de la muestra infinita: 
m=    Z2 pq                   =  (1.96)2 (0.5)(0.5)        =    3.8416 (0.25)                     
            e2                                       e2                                           0.003136  
 
                                      =       0.9604               =            306 Elementos 
                                               0.003136                                 
 
z = nivel de confianza        95% 
p = población a favor         0.5% 
q = población en contra     0.5% 
e = error de estimación 70     5.6% 
 
                                                                                                                                                     
 
70 Malhotra, Naresh (1997), Investigación de Mercado "Un Enfoque Práctico". Prentice Hall, Mx 
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 9.6.2 Procesador de datos a utilizar 
 
Con el objetivo de realizar un análisis estadístico más rápido, sencillo y confiable de 
los datos obtenidos se utilizará el programa estadístico SPSS.  
 
 SPSS o Paquete Estadístico para Ciencias Sociales facilitará la condensación de los 





























1. Dada la capacidad de producción del proyecto (Maquinaria Mazzoni), se hace 
viable producir y distribuir para la zona del pacífico de Nicaragua 60,000 Kilos 
mensuales (1er año), equivalentes a 16,667 Cajas de jabones de baño hecho a base 
de glicerina, satisfaciendo así a futuros clientes y brindándoles en cada barra de 
jabón una calidad superior. 
 
2. Dada las condiciones existentes de infraestructura se determinó que  técnicamente 
es posible cumplir con la demanda de jabones de baño para un  segmento deseoso 
de más jabones de glicerina. 
 
3. El nombre que obtuvo mayor aceptación por parte de los entrevistados para este tipo 
de jabón es el de Natugly, con los colores celeste, rojo y cristalino.71 
 
4. La inversión inicial para este proyecto es de US $ 477.461, de los cuales el 60% 
serán fondos propios. 
 
5. El Estado de Resultados arrojó ganancias para el primer año del US$123,241 
equivalente al 7%, aumentando a partir del tercer año en un 9%. 
 
6. El Valor Actual Neto (VAN) para el proyecto puro es de US $300,418 con una Tasa 
Interna de Retorno (TIR) del 44%, para el proyecto financiado el (VAN) es de 
US$425,297 con un (TIR) del 67%. 
 
                                                 
71 Ver Anexo 16 “Grafico de los resultados de la encuesta”. 
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 7. La ejecución de este proyecto no causa ningún efecto negativo al medio 
ambiente que no pueda ser tratado, como lo es el tratamiento del agua desechada en 
todo el proceso productivo del jabón con unas pilas escépticas con las cuales de 
puede biodegradar el material tóxico, permitiendo también la escogencia de ciertos 
materiales que puedan ser reutilizados.    
 
8. Analizando todos los puntos para este proyecto como lo son el estudio de mercado, 
financiero, legal y ambiental se puede concluir que este proyecto es factible y 
además recupera su inversión inicial a partir del primer año de operaciones, 




























A través de las conclusiones expuestas en este estudio se presentan las 
siguientes recomendaciones : 
 
1. Invertir en el proyecto de producción y comercialización de un jabón de baño hecho 
a base de Glicerina en la ciudad de Managua, dado que su rendimiento financiero es 
muy rentable y representa una fuente de trabajo exitosa a nivel nacional. 
 
2. Se recomienda contratar una Agencia publicitaria especializada para crearle una 
campaña publicitaria que promueva el consumo de este producto nacional con 
calidad internacional. 
 
3. Se recomienda a las instituciones financieras en especial a la banca privada en la 
inversión de este tipo de proyectos que vienen no solo a crear nuevas fuentes de 
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VISTA SUPERIOR DE LA JABONERIA 
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1. Qué marca de jabón de baño compra?  __________ 
2. Por qué lo compra? Enumere según su importancia del 1 al 6 (entre mayor sea el número es 
más importante y viceversa)  
Olor  __ 
Color  __ 
Rendimiento __ 
Calidad  __ 
Precio  __ 
Presentación __ 
3. En qué consiste la calidad del jabón de baño que usa? 
___________________________________________ 
4. Cuántos jabones de baño se consumen en su casa? # de persona que habitan en su hogar___ 
5 a 10 jabones __ 
11 a 15 jabones __ 
16 a 20 jabones __ 
21 a 25 jabones __ 
5. Le gustan los jabones hecho a base de glicerina (jabones traslucidos)? 
Sí __ 
No __ 
6. Qué nombre le gustaría que un jabón hecho a base de glicerina tenga? 
Clean      __       Glicerol __ 
Fresh  __       Glissy __ 
Clearence __       Otro_________ 
Crystal  __ 
Natugly  __ 
7. Cuáles de los colores le gustaría que tuviera este jabón traslucido? 
Celeste __            Rosado                     __ 
Amarillo __            Total Transparencia __ 
Verde __            Otro      _________ 
     Rojo__ 
8. Qué forma le gustaría que este jabón tuviera? 
Redondo          __      Rectángulo          __ 
Ovalada                   __ 
Cuadrada          __ 
 
9.¿Cuáles de los precios estaría usted dispuesta(o) a pagar por cada barra de         
     jabón de baño a base de glicerina? 
C$ 4.50 __     C$ 6.50 __ 
C$ 5.00 __ 
C$ 5.50 __ 
C$ 6.00 __ 
10.En qué lugares prefiere usted adquirir jabones de baño? 
Mercado Popular __    Farmacia                        __   
Supermercado     __    Tienda de Conveniencia __ 
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Empaques Interior                                               Transportadora 





























PARAMETROS           
Prestaciones  Sociales:    Costos  de  Producción ( MATERIALES ):  Factores conversión 
Seguro  Social 15%   S A P O N I F I C A C I Ó N 20 12 
Aguinaldo 8%   Materia      US$  C O S T O S 
Vacaciones 8%   Prima Kgrs Horas cada TM/1000 Diario Mensual Anual 
Inatec 2%   Estearina 110 8 280 246.4 4,928.00 59,136.00 
   Suman Prestaciones 34%   Aceite Vegetal 51 8 320 130.56 2,611.20 31,334.40 
    Soda Caustica 30 8 460 110.4 2,208.00 26,496.00 
Financiamiento:   Sal  Sódica 8.3 8 25 1.66 33.2 398.4 
Plazo  en  años 10   Glicerol 51.8 8 1,250 518 10,360.00 124,320.00 
Tasa interes anual Ptmo 18%   Agua (Glns) 132 8 0.37 390.72 7,814.40 93,772.80 
            1,397.74 27,954.80 335,457.60 
Tasa  del  Imp. Renta 25%          
Tasa Descuento Flujos 27%          
Escudo  Fiscal 18.75%           
 Tasa ( 1 - Impuesto )    Costos  de  Producción ( MATERIALES ):  Factores conversión 
    C O R T E   Y   T R O Q U E L A D O 20 12
Crecimiento Nº Cajas a vender años 2,3 y 4 => 1% Materia      US$  C O S T O S 
Crecimiento Nº Cajas a vender años 5,6 y 7 => 2% Prima Tm Horas cada TM/1000 Diario Mensual Anual 
Crecimiento Nº Cajas a vender años 8,9 y 10 => 3%        
    Perfume 0.024 8 16,000 384 7,680 92,160
Porcentaje Publicidad s / Ventas Anuales ==> 15%        
Incremento  Gtos  de  Admón y Vts anual ==>> 1%        
Comision s / Ventas Anuales ==>   2%        
       
       
       






       
ANEXO 6 
 
       
    Costos  de  Producción ( MATERIALES ):  Factores conversión 
Crecimiento Precio Venta a partir 3er año ==> 3% E M P A Q U E 20 12
    Materia  Unidades Precio por US$  C O S T O S 
Porcentaje Ctas x Cobra s/ Ventas   12% Prima por  Caja Caja  cada TM/1000 Diario Mensual Anual 
Porcentaje Caja y Bancos  s / Ventas   5% Sellador 1 0.01 0.01      
    Empaque 36 0.03 1.18      
    Cajas 1 0.03 0.03      
      833 Cajas 1.22 1,016 20,325 243,902
           
 
 
        
CALCULO  DE  LA  TASA  DE  DESCUENTO  PARA  LOS  FLUJOS  DE  CAJA  DEL  PROYECTO  
 ( Tasa  de  Rendimiento  Mínima  Aceptable  por  los  Inversionistas )    
        
Se  basa  en  la  siguiente  formula : Inflación ( I )  +  % ( Tasa  Pasiva  Bancaria  más  alta )  + ( I  x  i ) 
        
Supuestos  para  la  formula:       
Inflación  anual: 10%       
Tasa  Pasiva  más  alta : 15%       
        
Calculo                         = 10%  + 15%   + 1.50%   = 27% 












 F E G S A  F E G S A 
 PRESUPUESTO  DE  INVERSIÓN  INICIAL  RESUMEN  DE  LA  INVERSION 
 US$  US$ 
    COSTOS  CONCEPTO        
 CATEGORÍA  DE  INVERSIÓN UNIDADES UNITARIOS TOTALES  INFRAESTRUCTURA     10,500
          MAQUINARIA  Y  EQUIPOS     398,500
 INFRAESTRUCTURA     10,500  MOB. Y  EQUIPOS OFICINA     10,811
 Acondicionamiento  de  Oficinas     8,000  CAPITAL  TRABAJO     57,650
 Acondicionamientos varios     2,500  TOTAL  DE  LA  INVERSIÓN     477,461
              
 MAQUINARIA  Y  EQUIPOS     398,500  FUENTE  DE  FINANCIAMIENTO 
 Pailas  de  20 Tm 2 30,000 60,000  FONDOS  PROPIOS   60% 286,477
 Crotcher  p/enfriamiento 1 30,000 30,000  PRESTAMO  BANCARIO   40% 190,984
 Bomba  de  acción  positiva 1 1,000 1,000      100% 477,461
 Filtro como  Pulmones 1 6,000 6,000      
 Maximizadora  de  Presión 1 2,000 2,000      
 Torres  Barométricas 2 35,000 70,000      
 Revolverdora  Automática 2 15,000 30,000      
 Mezcladora  a  Presión 1 21,000 21,000      
 Carriles  de  Transportación 1 5,000 5,000      
 Secadora  de  Humedad 1 3,500 3,500      
 Cuchillas Rotativas Eléctrica 1 35,000 35,000      
 Troqueladora 1 31,000 31,000      
 Selladora  de  Cajas 1 5,000 5,000      
 Mulas 1 10,000 10,000      
 Camiones usados Toyota 3 18,000 54,000      
 Tanque  de  Agua 20 Tm 1 30,000 30,000      
 Tanque  Esceptico 1 5,000 5,000      






          
          
 MOB. Y EQUIPOS  OFICINA     10,811      
 Computadora 3 1,800 5,400      
 Escritorios 7 209 1,463      
 Sillas  Giratorias 7 80 560      
 Sillas  Espera 9 62 558      
 Archivo 2 100 200      
 Fotocopiadora 1 870 870      
 Fax 1 120 120      
 Aire Acondicionado 1 1,500 1,500      
 Impresora 1 140 140      
          
 CAPITAL  DE  TRABAJO      57,650      
 Materia  Prima ( 1 mes )     55,960      
 Barriles 6 20 120      
 Vagonetas 1 300 300      
 Cepillos  Limpieza 5 20 100      
 Basureros 7 30 210      
 Telefonos 2 80 160      
 Sellos  Empaque 4 200 800      
          

















CALCULOS  DE  LA  DEPRECIACIÓN           
    Vida           
MAQUINARIA  Y  EQUIPOS     398,500 Útil 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Pailas  de  20 Tm 2 30,000 60,000 10 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000
Crotcher  p / enfriamiento 1 30,000 30,000 10 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
Bomba  de  acción  positiva 1 1,000 1,000 5 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Filtro como  Pulmones 1 6,000 6,000 5 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
Maximizadora  de  Presión 1 2,000 2,000 5 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Torres  Barométricas 2 35,000 70,000 10 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000
Revolverdora  Automática 2 15,000 30,000 10 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
Mezcladora  a  Presión 1 21,000 21,000 10 2,100 2,100 2,100 2,100 2,100 2,100 2,100 2,100 2,100 2,100
Carriles  de  Transportación 1 5,000 5,000 5 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Secadora  de  Humedad 1 3,500 3,500 5 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700
Cuchillas Rotativas Eléctrica 1 35,000 35,000 10 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500
Troqueladora 1 31,000 31,000 10 3,100 3,100 3,100 3,100 3,100 3,100 3,100 3,100 3,100 3,100
Selladora  de  Cajas 1 5,000 5,000 5 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Mulas 1 10,000 10,000 5 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000
Camiones usados Toyota 3 18,000 54,000 5 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800
Tanque  de  Agua 20 Tm 1 30,000 30,000 10 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
Tanque  Esceptico 1 5,000 5,000 10 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
      48,500 48,500 48,500 48,500 48,500 48,500 48,500 48,500 48,500 48,500
              
              
              
              






              
MOB. Y EQUIPOS  OFICINA     10,811                      
Computadora 3 1,800 5,400 5 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080
Escritorios 7 209 1,463 5 293 293 293 293 293 293 293 293 293 293
Sillas  Giratorias 7 80 560 5 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112
Sillas  Espera 9 62 558 5 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112
Archivo 2 100 200 5 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Fotocopiadora 1 870 870 5 174 174 174 174 174 174 174 174 174 174
Fax 1 120 120 5 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24
Aire Acondicionado 1 1,500 1,500 5 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Impresora 1 140 140 5 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28
     2,162 2,162 2,162 2,162 2,162 2,162 2,162 2,162 2,162 2,162
               
TOTAL  DE  LA  DEPRECIACIÓN  ANUAL   50,662 50,662 50,662 50,662 50,662 50,662 50,662 50,662 50,662 50,662
   
 
             
Depreciación  Diaria Produccion 365 días   133         



















        
        
        
GASTOS ADMÓN Sueldo Prestac.  Total   
Categoría Nº Empleados Mensual Anual Sociales Anual   
Gerente  General                 1            2,000          24,000            8,080              32,080       
Contador Financiero                 1               750            9,000            3,030              12,030       
Asesor  Legal                 1            1,200          14,400            4,848              19,248       
Asistente                 1               400            4,800            1,616                6,416       
Gestor Adtivo                 2               250            6,000            2,020                8,020       
Técnico Informático                 1            1,000          12,000            4,040              16,040       
Secretaria                 2               175            4,200            1,414                5,614       
Afanadora                 2                 75            1,800               606                2,406       
CPF                 2                 80            1,920               646                2,566       
Gastos Oficina         2,000                  24,000      
Costos  Fijos 
 
        26,300         
TOTAL               128,420        
















GASTOS VENTAS Sueldo Prestac. Total  
Categoría Nº Empleados Mensual Anual Sociales Anual  
Supervisor Vtas 2 500 12,000 4,040 16,040 
Conductor 3 300 10,800 3,636 14,436 
Vendedores 5 130 7,800 2,626 10,426 
Combustible   700    8,400 
Mantenimiento   10,000    120,000 
Alquiler Planta   2,000 24,000   24,000 Costos Fijos 
Publicidad   ( Ver calculos  en  el  Estado  de  Resultados )         
Comisión  s / Ventas   ( Ver calculos  en  el  Estado  de  Resultados )         
Costos 
Variables 
TOTAL         193,302  
             
             
       
CALCULO  DEL  COSTO  UNITARIO  VARIABLE  DE  ESTOS  GASTOS  PARA  EL  PUNTO  DE  EQUILIBRIO  
       
 1 2     
       
Publicidad 262,181 264,803     
Comisión  s / Ventas 34,957 35,307     
  297,138 300,110     
Unds (Cjs) a vender 169,932 171,631     











F E G S A 
Estado  de  Resultados  del  Proyecto  
En  US$ 
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
CONCEPTO                     
Ingresos  por  Ventas 1,747,872 1,765,351 1,783,004 1,854,859 1,891,956 1,929,796 2,027,443 2,088,267 2,150,915 2,215,442 
Unidades (Cjs) a  vender 169,932 171,631 173,348 175,081 178,583 182,154 185,797 191,371 197,113 203,026 
Precio Unitario  Venta 10.29 10.29 10.29 10.59 10.59 10.59 10.91 10.91 10.91 10.91 
                      
Costo  de  Producción 879,651 888,448 897,332 906,305 924,432 942,920 961,779 990,632 1,020,351 1,050,961 
Depreciación Eq. de Prod.  48,500 48,500 48,500 48,500 48,500 48,500 48,500 48,500 48,500 48,500 
   Utilidad  Bruta 819,721 828,403 837,172 900,054 919,025 938,375 1,017,165 1,049,135 1,082,064 1,115,981 
Gastos Operación 655,400 660,127 662,701 674,191 679,419 684,355 698,961 706,718 714,090 720,956 
Gastos  de  Venta 490,440 495,345 498,346 510,561 516,868 523,300 539,900 550,240 560,890 571,860 
Gastos  de  Admón 128,420 129,705 131,002 132,312 133,635 134,971 136,321 137,684 139,061 140,452 
Gastos Financieros 34,377 32,916 31,191 29,156 26,755 23,921 20,577 16,632 11,976 6,483 
Depreciación Eq. de Of. 2,162 2,162 2,162 2,162 2,162 2,162 2,162 2,162 2,162 2,162 
   Utilidad  de  Operación 164,321 168,276 174,472 225,863 239,606 254,021 318,204 342,416 367,974 395,024 
Impuesto s / Renta 41,080 42,069 43,618 56,466 59,901 63,505 79,551 85,604 91,993 98,756 
   UTILIDAD  NETA 123,241 126,207 130,854 169,397 179,704 190,516 238,653 256,812 275,980 296,268 











FLUJO  DE  EFECTIVO  DE  LOS  RECURSOS  PROPIOS ( Con Financiamiento ) 
En  US$ 
 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
INVERSIÓN -477,461                     
                        
PRESTAMO  BANCARIO 190,984                     
                        
FLUJO  NETO -286,477 199,686 201,556 204,909 241,926 250,432 161,808 304,748 319,948 335,625 351,792
                        
MENOS: Amortización  Ptmo.   8,120 9,581 11,306 13,341 15,742 18,576 21,919 25,865 30,520 36,014
                        
Intereses  Financieros ( * )   6,446 6,172 5,848 5,467 5,016 4,485 3,858 3,118 2,246 1,215
                        
FLUJO  NETO  RECURSOS  PROPIOS -286,477 185,120 185,803 187,755 223,119 229,674 138,747 278,971 290,965 302,859 314,563
                        
















      
      
EVALUACIÓN  FINANCIERA FEGSA 
      
DEL  PROYECTO PURO 
VALOR  ACTUAL  NETO ( VAN )                      300,418      
      
TASA  INTERNA  DE  RETORNO ( TIR )     44% 
      
Tasa  de  Descuento  de  los  Flujos   27%    
      
      
      
DE  LOS  RECURSOS  PROPIOS( Con Financiamiento ) 
VALOR  ACTUAL  NETO ( VAN )                      425,297      
      
TASA  INTERNA  DE  RETORNO ( TIR )     67% 
      
Tasa  de  Descuento  de  los  Flujos   27%    
      
      











Punto Equilibrio (1er Año )
0
447,842 447,842 447,842 447,842 
909,259 
685,337 
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CALENDARIO  DE  AMORTIZACIÓN  DEL  PRESTAMO  BANCARIO 
      
  US$   Anual 
Financiamiento       190,984       Tasa Interes 18% 
      
    Plazo               10      
      
 A m o r t  i z a c i ó n  Cuota  Saldo 
 Intereses Principal  Nivelada Principal 
Saldo  inicial ==>         190,984      
                  1            34,377              8,120        -42,496.74 Pts     182,864      
                  2            32,916              9,581        -42,496.74 Pts     173,283      
                  3            31,191            11,306        -42,496.74 Pts     161,977      
                  4            29,156            13,341        -42,496.74 Pts     148,637      
                  5            26,755            15,742        -42,496.74 Pts     132,895      
                  6            23,921            18,576        -42,496.74 Pts     114,319      
                  7            20,577            21,919        -42,496.74 Pts       92,400      
                  8            16,632            25,865        -42,496.74 Pts       66,535      
                  9            11,976            30,520        -42,496.74 Pts       36,014      
                10              6,483            36,014        -42,496.74 Pts-               0      












       
F E G S A 
Balance  General  al  cierre  del  primer  año  de  operación 
US$ 
       
A C T I V O S  P A S I V O S  
Circulante:    Circulante:   
Caja  y  Bancos       87,394         Porción Circ. Prestamo         9,581        
Cuentas x Cobrar     209,745         Cuentas x Pagar       27,955        
Inventarios       28,230         Gtos Acum. x Pagar       26,300        
Pagos Anticipados         2,000         Impuestos Acum x Pagar       41,080        
   Suma  Circulante        327,368          Suma  Circulante        104,917      
Fijos:        358,649             
Maq  y  Equipos     398,500         Prestamo Largo Plazo        173,283      
 (-) Dep. Acumulada       48,500           350,000             
Mob. y Equipos Oficina       10,811         C A P I T A L  
 (-) Dep. Acumulada         2,162               8,649       Aporte  Socios     286,477        
       Utilidad  del  Período     123,241        
Otros  Activos            1,900          Suma  Capital        409,718      
             











GRAFICOS DE LOS RESULTADOS DE LA ENCUESTA 
 
 
















Consumo Semanal de Jabón de Baño
(Familia de 5 Miembros) 
267
30 3











Nombre Preferido para un Jabón de Baño hecho a base de Glicerina







Clean Fresh Clearence Crystal
Natugly Glicerol Glissy Otros





















































































































































Importaciones de Jabón de Baño para Nicaragua Año 1999 






















Importaciones  de Jabón de Baño para  Nicaragua Año 2000 




























Importaciones de Jabón de Baño para  Nicaragua Año 2001 
Mes de Enero y Febrero 











Guatemala Mexico Estados Unidos
Kilogramos
Dolares
